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The purpose of this thesis is to reveal the impact of marketing mix elements through 

showing the impact of (Optical Medical Product, Pricing, Promotion, and Distribution) on 
its marketing performance in Jordan. 

 

The researcher applies the quantitative research approach through conducting the 
descriptive analytical approach to describe the study variables and test hypothesis. 

In order to achieve the study objectives, the researcher designs a questionnaire to 
gather primary information from the study sample which consists of (108) optical company 
and center in Jordan. The study concludes the followings: 

• There is no significant statistical impact of optical medical product characteristics on 
its marketing performance in Jordan market. 

• There is significant statistical impact of pricing decisions of optical medical products 
on its marketing performance in Jordan market. 

• There is no significant statistical impact of optical medical products' promotion on its 
marketing performance in Jordan market. 

• There is significant statistical impact of optical medical products' distribution on its 
marketing performance in Jordan market. 

 



 س 
 

• There is significant statistical impact of marketing mix elements of optical medical 
products on its marketing performance in Jordan market through only two elements: 
the pricing and distribution. 

   

 The study offers some recommendations, mainly, it recommends that optical 
manufacturing and trade companies should focus on the characteristics of optical 
medical products, and should follow effective promotional activities. Also the study 
recommends to educate marketing principles subject for optometry course students. 
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  تمهيد 1–1

نفتـاح والعولمـة    لاة ديناميكيـة فـي ظـل ا        بيئ ،ختلاف قطاعاتها اتشهد الأسواق على    

 ، إلى الانفتـاح والمرونـة     ،ة التقليدية ينتقال المنظمات من الهيكل   اتطلب  يوالمنافسة الشديدة، مما    

  .وتعزيز العلاقة مع كافة الأطراف في داخل المنظمة وخارجها

انـة   ضرورة أساسية للمحافظة على المك     ،جهود الشركات في تقديم منتجاتٍ جديدة      دوتع

 ممـا   ،تعرض المنتجات مع التغيرات الديناميكية البيئية إلى الـضمور        توالحصة السوقية، حيث    

  .يستدعي من الشركات البحث عن منتجات أو خدمات جديدة وتقديمها للأسواق

 إلى ما تلبيه من طلب وقبول لمنتجاتها، فتسعى علـى           ،ويعزى نجاح أو فشل المنظمات    

ستمرار وتحقيق النجاح من خلال تحقيق الأربـاح والحـصة          لا وا  إلى البقاء  ،ختلاف صناعاتها ا

يتطلب مـن المنظمـات تخطـيط       ، مما    وخاصة في ظل المنافسة الشديدة التي تواجهها       ،السوقية

  .)2008البكري، (وتنفيذ إستراتيجيات تسويقية ملائمة للبيئة التسويقية التي تعيشها المنظمة 

 مهماً في نجاح النشاط التـسويقي، حيـث تتمثـل           وتلعب الإستراتيجيات التسويقية دوراً   

 ،المتمثلة بعناصر المـزيج التـسويقي     والإستراتيجيات التسويقية بسلسلة من النشاطات المتكاملة       

  .لمنظمةية، ودعم إسناد الميزة التنافسية لالتي تؤدي إلى نجاح العملية التسويق

عبـارة عـن   يقية هـي  أن الإستراتيجية التـسو ) Bay and Walker,1990(قد بين و

 وفق ما تتطلبه الأسواق المستهدفة، كمـا        ،تخصيص دقيق لموارد المزيج التسويقي في المنظمة      

تتمثل الإستراتيجية التسويقية في تطوير رؤية المنظمة حول الأسواق التي تهتم بهـا، ووضـع               

ة لمتطلبات رضا   الأهداف وتطويرها، وإعداد البرامج التسويقية بما يحقق مكانة للمنظمة واستجاب         

  )Cradens and Piercy,2006. (الزبون في السوق
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وضع الخطط التسويقية لتحديد الأهداف  ويقع على عاتق إدارة التسويق في المنظمات

التي يجب تحقيقها خلال فترة زمنية معينة، ثم يتم وضع الإستراتيجيات التسويقية الملائمة 

 مستهدفة، والتطورات المتوقعة على المنتجات،لتحقيق الأهداف من خلال تحديد الأسواق ال

  )Imber,2000. (والجهود التسويقية والترويجية الملائمة لتحيق الأهداف التسويقية

التسويق الأداة الفعالية لتميز الشركات في ظل البيئة الديناميكية المتحركة، وهو  دويع

 ،)Product(المكون من المنتج المزيج التسويقي  د يعإذالمولد الرئيسي لأرباح الشركات، 

الأداة التنفيذية ) (Distribution والتوزيع ،(Promotion) والترويج ،)Pricing(والتسعير 

 وهو جوهر إستراتيجية  التسويق، حيث يعتمد نجاح تسويق المنتجات على ،لتسويق المنتجات

  )2008البكري، : (تين رئيسيتين همايفاعلية العمليات التسويقية التي يجب أن تتضمن خاص

يجب أن تكون قرارات المزيج التسويقي متسقة مع الإستراتيجية الكلية للمنظمة : الانسجام .1

  .ووحدات الأعمال

 .يجب أن يستجيب المزيج التسويقي للمتغيرات الداخلية والخارجية: المرونة .2

ة وتجارالقطاع الطبي الأردني من القطاعات النامية، كما تعد أسواق صناعة  ديع

المنتجات الطبية من الصناعات الحيوية في الأردن والمنطقة لما حققته من خطوات ملموسة 

 بشكل مستمر إلى تطوير العمليات القطاع الطبيويحتاج . خلال السنوات الماضية ونجاح

 وزيادة حدة المنافسة في ظل البيئة ، التطور الكبير في الصناعات الطبيةنتيجةالتسويقية 

  .الديناميكية

من أهم وأخطر مراحل دورة حياة  مرحلة تقديم منتج طبي جديد إلى الأسواق دوتع

.  يعتمد نجاح المنتج أو فشله على فاعلية العمليات التسويقية ونجاحها في مرحلة التقديمإذالمنتج، 
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يتم   فكرة جديدة لا يتحقق النجاح سوى لفكرتين فقط64كما تشير الدراسات إلى أنه من أصل 

كون بنسبة يالسوق، وفي السوق فإن احتمال فشل أحدهما في ما إلى منتج جديد يطرح تحويله

  .)2008البكري، (تتعامل معه الشركة بنجاح اً  واحداًكبيرة ويبقى منتج

بالتركيز على العمليات التسويقية  لقد بدأت شركات المنتجات الطبية في السوق الأردني

نتجات الطبية التي تستهدف شرائح معينة من المستهلكين،  من خلال الجودة العالية للم،السليمة

 مما يعكس ضرورة تبني ،حيث تعد المنتجات الطبية ذات خصائص حساسة بالنسبة للمستهلكين

 وما يترتب عليها من كفاءة مهنية في صنع القرارات التسويقية، العمليات التسويقية بفاعلية

  .نظمة الكلية من جهة أخرى وأهداف الم،لتحقيق أهداف التسويق من جهة

 .الطبية الحيوية  البصريات في السوق الأردني من القطاعات وتجارةيعد قطاع صناعةو

متمثلة   شهد في الآونة الأخيرة نمواً متزايداً في تبني منتجات وخدمات طبية بصرية جديدةإذ

لسوق المستهدف  وما يرافقها من مستلزمات بصرية إلى ا،العدسات الطبية النظارات وبتقديم

وتقوم هذه الشركات بالتطوير المستمر . المكون من مراكز البصريات وعيادات أطباء العيون

  . لعملياتها التسويقية لضمان تسويق منتجاتها بنجاح وتحقيق أهداف الشركات

هذه الدراسة التي تعد الأولى من نوعها في حدود إجراء  دعت الحاجة إلى فقد، بناء عليه

وقد بين الباحث أن الغرض من هذه . حث في قطاع البصريات في السوق الأردنيعلم البا

الدراسة هو بيان أثر عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية على أدائها التسويقي 

 تتبناه الشركات في ،يأمل الباحث أن تقدم هذه الدراسة إطاراً نظرياً وتطبيقياًو. في الأردن

  . لمنتجاتها الطبية بما يحقق الأهداف التسويقية والكلية للمنظمةالتسويق الفعال
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                   مشكلة الدراسة وأسئلتها2–1

الغرض من هذه الدراسة هو التعرف على أثر عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية  إن

قي في السوق البصرية المتمثلة في المنتج، والتسعير، والترويج، والتوزيع، على أدائها التسوي

  :وعليه فإن مشكلة الدراسة تتحدد في الأسئلة التالية .الأردني

صناعة وتجارة أثر خصائص المنتج الطبي البصري على الأداء التسويقي في قطاع  ما .1

  ؟ في الأردنالبصريات

  ؟ في الأردنهل هناك أثر لتسعير المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقي .2

  ؟ في الأردنج المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقيهل هناك أثر لتروي .3

 ؟ في الأردنما مدى تأثير توزيع المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقي .4

  

   فرضيات الدراسة3–1

  :تتضمن الدراسة الفرضية الرئيسية التالية

HO1 : المنتج ( ثلة فيلا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لعناصر المزيج التسويقي المتم

 البصريات  صناعة وتجارةعلى الأداء التسويقي في قطاع) التسعير والترويج والتوزيعو

شتق الباحث من هذه الفرضية اوقد  ).α ≥ 0.05(في الأردن عند مستوى الدلالة 

  :الفرضيات الفرعية التالية

 : HO1-1المنتج الطبي البصري على الأداء لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لخصائص 

  ).α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة 
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: HO1–2  لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لقررات تسعير المنتجات الطبية البصرية على

  .α) ≥  0.05( الأداء التسويقي عند مستوى الدلالة 

 HO1-3:على الأداء  ترويج المنتجات الطبية البصريةل تأثير ذو دلالة إحصائية  لا يوجد

  ). α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة 

:HO1-4      لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لتوزيع المنتجات الطبية البصرية على الأداء 

  ). α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة 
  

  أهداف الدراسة 4–1

  :تحقيق ما يليإلى تهدف هذه الدراسة 

على الأداء التسويقي البصرية التعرف على أثر عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية  .1

 . في الأردن البصريات صناعة وتجارةفي قطاع

 صناعة ى نمو قطاعلمنتجات الطبية البصرية عل المزيج التسويقي لتحديد مدى تأثير نجاح .2

 . البصريات في السوق الأردنيوتجارة

تخاذ القرارات التسويقية السليمة فيما اقتراحات التي تساعد في لاتقديم بعض التوصيات وا .3

 ونجاحها في تحقيق الأهداف بعناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصريةيتعلق 

 .المرجوة
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   أهمية الدراسة1-5

اسة تعريف شركات قطاع البصريات في السوق الأردني بأهمية عناصر المزيج تحاول هذه الدر

كما .  وأثرها على الأداء التسويقي لتحقيق أهداف الشركات،التسويقي للمنتجات الطبية البصرية

تساعد هذه الدراسة في تقديم إطار متكامل حول تصميم المزيج التسويقي الملائم الذي يمكنها من 

ة لسوقي والتي تعد ضرورة أساسية للمحافظة على المكانة ا،لبصرية في الأسواقطرح منتجاتها ا

  .في ظل التغيرات البيئية المتسارعة

   الدراسةحدود 1-6

  .2011الفترة الزمنية الواقعة ما بين شهري شباط وتشرين الثاني لعام :  الحدود الزمانية-

  اعة وتجارة البصريات في   عينة عشوائية من مراكز وشركات صن:  الحدود المكانية-

  .   الأردن

  . العاملون في مراكز وشركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن: الحدود البشرية-
  

   محددات الدراسة1-7

  :يتحدد تعميم نتائج هذه الدراسة بالمؤشرات التالية

تجارة البصريات والمراكز صناعة ومن شركات  اقتصار تطبيق هذه الدراسة على عينة .1

  .الأردنالبصرية  في 

 .2011تتحدد نتائج هذه الدراسة بالسياق الزمني الذي ستجري فيه وهو عام  .2
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   أنموذج الدراسة1-8

  

  )1-1(شكل

  أنموذج الدراسة

  المتغير التابع               المتغير المستقل

  

  

  

  

  

   الباحثإعدادالأنموذج من  :المصدر

  

  

  

  

  

  

  المزيج التسويقي

  المنتج -

   التسعير-

   الترويج-

   التوزيع-

  

  

  الأداء التسويقي
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   التعريفات الإجرائية9–1

 هو مجموعة من الأدوات التسويقية التي تحتاجها المنظمة لتحقيق الأهداف :سويقيالمزيج الت -

 ويتكون المزيج التسويقي من أربعة عناصر ،)Prasad،2002(التسويقية في السوق المستهدف 

  .المنتج والتسعير والترويج والتوزيع: هي

 لتتلاءم مع ،ديوقد أضاف علماء التسويق ثلاثة عناصر أخرى للمزيج التسويقي التقلي

مثل بالموارد البشرية، ت وهي ت،المنتجات التي تحتوي على عنصر الخدمة والمنتجات الخدمية

وقد  .Process وعملية تقديم الخدمة ،Physical Evidenceوالدليل المادي والبيئة المادية 

المتمثلة وتناول الباحث في هذه الدراسة عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية 

  .المنتج والتسعير والترويج والتوزيع: في

 هو أهم عنصر من عناصر المزيج التسويقي، حيث تعتمد عناصر المزيج التسويقي :المنتج -

الأخرى على وجود المنتج لتنفيذ النشاطات التسويقية، فالمنتج هو عبارة عن شيء يمكن  تقديمه 

يازة أو الإشباع لحاجة أو رغبة معينة، بحيث  أو الاستخدام أو الح،للسوق بغرض الاستهلاك

. يشمل الخصائص المادية والخدمات غير المادية والأشخاص والأماكن والمنظمات

)Kotler,2000(  

القيمة النقدية أو العينية التي يدفعها  النشاط التسويقي الذي يتضمن تحديد هو: التسعير - 

 مجموع قيم التبادل التي يحصل عليها المشتري لقاء حصوله على السلعة أو الخدمة، وهو

 وهو عنصر في .)2005الضمور، (الزبون كحيازة أو امتلاك أو استعمال للمنتج أو الخدمة 

التي تتعامل بطرق وضع قيمة تبادلية بحيث تكون  في الشركات اتخاذ القرار التسويقي

  )2010سويدان، . (مربحة للشركة ومعقولة للمستهلك
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 تسويقي ينطوي على عملية اتصال إقناعي يتم من خلاله التعريف بسلعة هو نشاط: الترويج -

أو خدمة أو فكرة أو مكان مخصص أو شخص أو نمط سلوكي معين بهدف التأثير على أذهان 

  )2005الضمور وعايش، . (جمهور معين لاستمالة استجابتهم السلوكية

من مزيجاً مناسباً من البيع ويمثل الترويج عنصراً في اتخاذ القرار التسويقي الذي يتض

 والمعارض التجارية لاستخدامها في الاتصال مع ،الشخصي، والإعلان، وتنشيط المبيعات

 وتتكون عناصر النشاط الترويجي .)2010سويدان، (إقناع الزبائن المحتملين والزبائن 

بيع، واستخدام  اختيار المزيج الترويجي الملائم، وكفاءة رجال المن البصريةللمنتجات الطبية 

  .البصريةالعلاقات العامة في ترويج المنتجات الطبية 

هو مجموعة من الجهات والمؤسسات ذات الاعتماد المتبادل التي تعمل معاً لجعل : التوزيع -

 ويتضمن التوزيع للمنتجات .)Kotler,2000(المنتج أو الخدمة متوفرة للمستعمل أو المستهلك 

منتجات سوف تكون متوفرة عند الحاجة إليها بالكميات والأماكن  ضمان أن البصريةالطبية ال

  .والأوقات المناسبة

 البصريات  صناعة وتجارة هو مدى تحقيق منظمات الأعمال في قطاع: الأداء التسويقي-

 . تطبيق عناصر المزيج التسويقي في أنشطتها التسويقية وتحقيق نتائج ملموسةفيلأهدافها 

 وزيادة ، وتحقيق الشهرة، والأرباح،قي في هذه الدراسة في المبيعاتويتمثل الأداء التسوي

  . والحصة السوقية،عدد الزبائن المنتظمين والمحتملين
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   المقدمة1–2

تسعى منظمات الأعمال إلى تحقيق النمو والبقاء من خلال الاهتمام بتطوير منتجاتها من   

المنتجات أهم عناصر المزيج التسويقي الفعال، كما أن عملية تسويق  دعت إذالسلع والخدمات، 

ار النمو وتقليل المخاطر التي المنتجات الجديدة هي بمثابة حجر الأساس لنجاح الشركات واستمر

ن أغلب أرباح الشركات الكبرى تتم من خلال المنتجات الجديدة التي تقوم إ إذتواجه الشركات، 

لى تحديد  الشركة عويرتكز نجاح تسويق منتجات). 2006أبو نبعة، (بطرحها في الأسواق 

 يشبع حاجات حاجات المستهلكين في السوق المستهدف، وتطوير المزيج التسويقي الذي

 بما يحقق الربحية للشركة في المدى ،المستهلكين المستهدفين بدرجة أعلى من الشركات المنافسة

  . )Kotler,2000(البعيد 

  

  Marketing Strategy إستراتيجية التسويق 2–2

أدت التحولات والتغيرات الجديدة في بيئة الأعمال إلى زيادة اهتمام الشركات بإدارة 

التي تعزز لال تحديد وانتهاز الفرص السوقية تعامل مع الأسواق المعاصرة من خالتسويق، وال

موقفها التنافسي باستمرار، ووضع الخطط والبرامج والإستراتيجيات التسويقية الملائمة بهدف 

  .تحقيق الأهداف الكلية للمنظمة

ن تطوير إستراتيجية التسويق جزءاً من إستراتيجية المنظمة ككل، وهي عبارة ع دعتو

رؤى المنظمة حول الأسواق التي تهتم بها، ووضع الأهداف وتطويرها، وإعداد البرامج 

التسويقية، والتخصيص الدقيق لعناصر المزيج التسويقي وفق ما تتطلبه الأسواق المستهدفة بما 

  ). 2008البكري، (يحقق أهداف المنظمة 
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ي الاعتماد على تحليل الموقف تشترك إستراتيجية التسويق مع الإستراتيجية الكلية ف

Situational Analysis الذي يتضمن تحليل وتدقيق البيئة الداخلية للكشف عن مواطن القوة 

والضعف في وحدات المنظمة، وتحليل وتدقيق البيئة الخارجية لتحديد الفرص السوقية 

  .)2010سويدان، (والتهديدات 

 السوق المستهدف وعناصر المزيج :تتكون إستراتيجية التسويق من عنصرين هماكما 

التسويقي، وبالتالي تتضمن إستراتيجية التسويق تخطيط وتطوير المنتج والتسعير والترويج 

  .)2008معلا، (والتوزيع لمقابلة احتياجات السوق المستهدف 

ويعد المستهلك النقطة المحورية في الأنشطة التسويقية، وبالتالي فإن تحديد السوق 

 عنصراً أساسياً في نجاح البرنامج التسويقي، ويتمثل السوق المستهدف بمجموعة المستهدف يعد

من الأفراد الذين توجه لهم الشركة منتجاتها من خلال إستراتيجية مصممة لإرضاء وإشباع 

  .)2008مصدر سابق،  ( محددة، وتحقيق أفضل أداء للشركةحاجات

شاطاتها التسويقية بنجاح، وتحقيق وبالتالي فإن منظمات الأعمال تتمكن من القيام بن

الأرباح من خلال تحديد السوق الذي ستقوم بخدمته وتلبية احتياجات أفراده ومؤسساته، ومن ثم 

  .اختيار المزيج التسويقي المناسب
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  Marketing Mix المزيج التسويقي 3–2

لال دراسة  من خزبائنيهدف التسويق إلى تفعيل عمليات التبادل، وتفعيل العلاقات بال

الرغبات، وعرضه في  واحتياجات ورغبات المستهلكين، ثم توفير المنتج الذي يشبع الحاجات

 الزبائن وتطوير برنامج ترويجي يهدف إلى إعلام أماكن مناسبة للزبائن بأسعار معينة،

التي تتضمن ) 4Ps( وتتم هذه العمليات مجتمعة من خلال عناصر المزيج التسويقي .وإقناعهم

  ).Promotion(، والترويج )Place() التوزيع( والمكان ،)Price(، والسعر )Product(تج المن

يتمثل المزيج التسويقي بمجموعة من الأدوات التسويقية التي تحتاجها المنظمة لتحقيق إذ  

نه بعد تحديد السوق المستهدف، إ إذ .)Prasad,2006(الأهداف التسويقية في السوق المستهدف 

ات الشركة نحو إشباع حاجات السوق المستهدف من خلال أربع إستراتيجيات تتوجه نشاط

إستراتيجية المنتج، وإستراتيجية التسعير، وإستراتيجية التوزيع، وإستراتيجية : رئيسية هي

 وهي تلائم المؤسسات الصناعية ،)4Ps(كون المزيج التسويقي التقليدي أو  التي تُ،الترويج

م مع ءء التسويق ثلاثة عناصر أخرى لضمها للمزيج التسويقي لتتلاوالربحية، وقد أضاف علما

، والدليل المادي أو البيئة المادية Peopleالناس : المنتجات الخدمية وقطاع الخدمات وهي

Physical Evidence وعملية تقديم الخدمة ،Process وبالتالي فإن المزيج التسويقي أصبح ،

  )2010سويدان، . (فق مع احتياجات السوق المستهدفلتتوا) 7Ps(يتكون من سبعة عناصر 

بط هذه العناصر الأربعة مع بعضها بعض، ارتويتميز المزيج التسويقي الناجح بتفاعل و

وتعريف المسوقين بالمعلومات والأبعاد والاختيارات الخاصة بكل عنصر من عناصر المزيج 

 ثم استخدام هذه  وتحليلهالسوق تم دراسةت إذ بهدف إعداد البرنامج التسويقي الفعال، ،التسويقي

  ).2006العاصي، (المعلومات لإعداد إستراتيجية تسويقية ومزيج تسويقي فعال 
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ن كل إ إذ ،وتتفاعل عناصر المزيج التسويقي لتتحكم بالنشاطات التي تقوم بها الشركة

 اًن هناك ارتباط فإ،عنصر من هذه العناصر يؤثر ويتأثر بالعناصر الأخرى، فمن ناحية المنتج

المنتج وسعره، كما أن سعر المنتج يؤدي إلى تغير الطلب على المنتج وخلق   بين جودةاًوثيق

مواقع متتابعة للمنتج في السوق أثناء دورة حياته، مما يساعده على الحصول على مكانة جيدة 

  ).2010الخصاونة، (في السوق في كل مرحلة يمر بها 

البكري، (في القرارات المتعلقة بالمزيج التسويقي وهما هما توافرهناك خاصيتان يجب و

2008(:  

 يجب أن تكون جميع قرارات المزيج التسويقي منسجمة مع ):الانسجام(الاتساق  .1

الإستراتيجية الكلية للمنظمة، وبالتالي تتمكن المنظمة من تحقيق أهدافها على مستوى 

  .المنظمة

للتغيرات الحاصلة في اً  التسويقي مستجيب وهو جعل المزيج:Flexibilityالمرونة  .2

 .أوضاع السوق من حيث المنافسة وحاجات المستهلكين أو أية تغيرات أخرى

وهناك ثلاثة أنواع من الإستراتيجيات التي تستخدمها المنظمة في العلاقة بين المزيج 

  :)2008البكري، (التسويقي والسوق المستهدف وهي 
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  Undifferentiated Strategyايزة ستراتيجية غير المتملإا .1

وهي تتضمن تصميم مزيج تسويقي واحد للدخول إلى السوق عبر منتج معين، سواء 

نظام توزيعي واحد، وتتم لسلوب ترويجي واحد، أو لأسعر موحد، أو لأكان ذلك لمنتج واحد، أو 

  .السوقهذه الإستراتيجية من خلال تحديد الاحتياجات العامة للمستهلكين في إجمالي 

  Concentrated Strategyإستراتيجية التركيز  .2

تستخدم هذه الإستراتيجية عندما يكون السوق المستهدف غير متجانس، فتعتمد هذه 

الإستراتيجية على تقسيم السوق إلى أفراد أو جماعات أو منظمات تجمعهم خصائص معينة، 

 وتكوين مزيج ،ة المستهدفةوبالتالي تتمكن المنظمة من تحليل الخصائص والحاجات للمجموع

  .تسويقي موحد موجه لجميع القطاعات

  Differentiated Strategyإستراتيجية التمايز  .3

. تتمثل هذه الإستراتيجية بتقديم مزيج تسويقي موجه لكل جزء من السوق المستهدف

ى إعطاء وتتم هذه الإستراتيجية بعد اعتماد إستراتيجية التركيز، حيث تؤدي هذه الإستراتيجية إل

  .الشركة فرصة الحصول على مبيعات أكبر لأنها تتوجه إلى أجزاء مستهدفة أكثر

'(المزيج التسويقي الحديث 
SC4(  

بتطوير المزيج التسويقي الحديث الذي يعتمد على الزبون ) Lauterborn(قام لوتربورن 

'(كمحور للعمليات التسويقية من خلال 
SC4( ،ن أنظمة التسويق الحديثة تعتمد على الزبون إ إذ

'(وتلبية احتياجاته ومتطلباته، ويتضمن 
SC4( ما يلي ) ،2010سويدان(:  

  ).Customer needs and Wants(احتياجات ومتطلبات الزبون  .1
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 ).Cost to the Customer(الكلفة بالنسبة للزبون  .2

 ).Convenience to Customer(مة للزبون ءالملا .3

 ).Communication with Customer(التواصل مع الزبون  .4

'(ويتجلى الفرق بين المزيج التسويقي 
SP4 (و)'

SC4( فيما يلي )Prasad,2002(:  

  . ومتطلباتهالزبون التحول من التركيز على المنتج إلى التركيز على احتياجات -

  .التحول من التركيز على الترويج التقليدي إلى التواصل الفعال مع الزبون -

أي هل الزبون بحاجة (التحول من التركيز على السعر إلى التركيز على الكلفة للزبون  -

  .)للمنتج ويمثل قيمة مضافة له

 .مة بين الزبون والمنتجءلمكان إلى التركيز على الملااالتحول من التركيز على  -

  المنتج 1–3–2

يعد المنتج أهم عنصر من عناصر المزيج التسويقي، وهو محط اهتمام السوق 

ستخدام أو لاالمستهدف، حيث يتم تقديم المنتج للسوق المستهدف بهدف الاكتساب أو الاهتمام أو ا

 أو خدمةً أو نشاطاً أو مكاناً أو شخصاً ،ستهلاك أو الحيازة، ومن الممكن أن يكون المنتج هدفاًلاا

 ولكل منتج منافعه الخاصة، وجودته، والاسم التجاري، والتغليف .و منظمة أو فكرة وغيرهاأ

المناسب لإعطائه الدلالة والتميز عن غيره من المنتجات من حيث الخصائص والمنافع والسمات 

)Imber and Toffler,2000(.  

  :)2008، معلا(هي يتضمن المنتج سواء أكان سلعة أم خدمة ثلاثة أبعاد رئيسية 
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  . وهو المنافع الأساسية التي تكمن وراء القرار الشرائي للزبون:Coreالجوهر  -

الأبعاد الخاصة بالجودة، والاسم التجاري، و  وه:Actual Productالمنتج الفعلي  -

والعلامة التجارية، والخصائص المميزة، وهي تلعب دوراً أساسياً في تفضيلات الزبون تجاه 

  .المنتجات

مثل جوهر المنتج وحقيقته والخدمات ي و:Augmented Productالمدعم المنتج  -

، وهو مصدر للإشباع المادي  متكاملاًاً سلعياًيمثل مضمون المساندة المقترنة به، وهو

  .والإشباع المعنوي الذي يسعى إليه الزبون

لمنظمات وتعد مسألة إدارة المنتج وتطويره جزءاً أساسياً ومهماً في إستراتيجية التسويق 

الأعمال، كما أن نجاح المنتج في السوق يعطي مؤشراً دقيقاً على نجاح إستراتيجية التسويق 

  .)2008البكري، (كاملة 
  

   المنتجات الطبية البصرية1-1-3-2

بأنه مجموعة من المنافع التي تتضمن المنافع الوظيفية  المنتج الطبي البصري ديع

 والمكونات، والمنافع الرمزية كالموقع والصورة الذهنية، الملموسة كالخصائص العلاجية والشكل

  .والمنافع المرفقة كالسعر وخدمات ما بعد البيع

  ):2008فيتو، (وقد تطور مفهوم المنتج عبر الزمن تحت تأثير عدة عوامل أهمها 

  .ورغبات المستهلكين تغير حاجات .1

 .المنافسة الشديدة .2

 .التطورات التكنولوجية والابتكار .3
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  . وأبعادهمنافع المنتج الطبي البصري) 2-1(ضح الشكل ويو

  )2-1(الشكل 

   وأبعادهالمنتج الطبي البصريمنافع 

  

  

  

  

  

  

  . الباحثإعدادمن : المصدر

 خصائص علاجية، فهو يساعد على تلبية وإشباع االمنتج الطبي البصري ذ ديعو

م للحالة المرضية التي يعاني العلاج اللاز حاجات المريض الطبية من الناحية البصرية، ويوفر

  .منها المريض

عليه، يمكن تعريف المنتجات الطبية البصرية بأنها مجموعة من المنافع الملموسة  وبناء

وغير الملموسة، والمتضمنة وظائف علاجية ووقائية تؤثر على الحالة المرضية والنفسية للفرد، 

  .وتعمل على إشباع حاجاته ورغباته

  :تجات الطبية البصرية في دراسة الباحث الأشكال التاليةتتضمن أشكال المن

  .العدسات الطبية المصححة للبصر .1

 مجموعة من المنافع=المنتج

المنافع الوظيفية 
تصحيح (العلاجية 

 )البصر، الوقاية

المنافع الرمزية 
العلامة التجارية، (

الموقع، الصورة 
 )الذهنية

 

المنافع المرفقة 
السعر، خدمات ما(

 )بعد البيع
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 .العدسات اللاصقة .2

 .محاليل العدسات اللاصقة .3

 .الإطارات الطبية .4

 .النظارات الشمسية المتضمنة عدسات الوقاية من الأشعة فوق البنفسجية .5

 البصريات في ةركات صناعة وتجاروتتطلب المنتجات الطبية البصرية تركيزاً كبيراً من ش

نظراً للمنافع العلاجية وخصوصية المنتجات الطبية ، وذلك مجال الخصائص والمواصفات الدقيقة

ولهذا تخضع المنتجات البصرية .  وما لها من أثر على صحة الجهاز البصري للفرد،البصرية

بقة للمواصفات النوعية  بهدف تطوير منتجات جديدة مطا،لعمليات البحث والتطوير المستمرة

تلائم الحاجات الملحة والمتغيرة للزبائن في ظل ل ،بخصائص علاجية متطورةووالقياسية 

  .دة المنافسةح وزيادة ، والعولمة، والتطورات الطبية الحديثة،التطورات التكنولوجية المتسارعة

   سوق المنتجات الطبية البصرية2-1-3-2

رية مراكز البصريات المنتشرة في الأسواق  سوق المنتجات الطبية البصضمنيت

  .والمستشفيات المتخصصة في علاج أمراض العيون، وعيادات العيون ،الرئيسية

دوراً مهماً )  البصروفاحص(لعيون وأخصائيي البصريات ايلعب المؤثرون من أطباء و

 الزبائن وتسويق تلك المنتجات الطبية البصرية حسب احتياجات ،في تحرير الوصفات الطبية

  .وفقاً للحالة المرضية المصاحبةو
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  :العوامل المؤثرة في سوق المنتجات الطبية البصرية

تخصص المراكز الطبية البصرية على اختلاف المهن المزاولة فيها، حيث تتضمن ثلاثة  .1

  : هيتخصصات مهنية 

  .تجهيز النظارات الطبية  .أ 

 .فحص البصر وتجهيز النظارات الطبية .ب 

 . النظارات الطبية وتركيب العدسات اللاصقةفحص البصر وتجهيز  .ج 

 .المنطقة الجغرافية التي تعمل فيها المراكز الطبية البصرية .2

 .الشمسية والعدسات اللاصقةووصفات أطباء العيون للنظارات الطبية  .3

 .الكفاءة المهنية لأصحاب المراكز الطبية البصرية .4

 .اطق البيعيةالشركات الموزعة لتلك المنتجات وأساليب اختيار المن .5

  دوافع القرار الشرائي للمنتجات الطبية البصرية3-1-3-2 

تعد المنتجات الطبية البصرية منتجات حساسة بسبب ارتباطها المباشر بصحة بصر 

 البصريات في مراكز البصريات، يوفي أغلب الأوقات يكون المؤثرون من أخصائي .الإنسان

لزبائن، حيث تتضمن دوافع القرار الشرائي وأطباء العيون هم أصحاب القرار الشرائي ل

  :للمنتجات الطبية البصرية الدوافع الآتية

  .خصائص ومواصفات المنتج .1

 .السمعة والشهرة للشركة المنتجة .2
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 .التكلفة المعقولة الملائمة .3

 .تجربة المنتج من قبل الزبون نفسه أو أشخاص آخرين .4

 .الشهادات والتراخيص للمنتجات الطبية البصرية .5

افع التأثيرية الناتجة عن علاقة المؤثرين من أخصائيي البصريات وأطباء العيون الدو .6

 .بمندوبي الشركات المنتجة

  مزيج المنتجات4-1-3-2 

. يتمثل مزيج المنتجات للشركة بمجموعة المنتجات وخطوط الإنتاج التي تبيعها الشركة

الموارد المتاحة  كة في حدودويقود المزيج الصحيح للمنتجات إلى تعظيم الفرص البيعية للشر

)Kurtz,2008.(  

 ما مجموعة من الأبعاد التي تتضمنمن وتتشكل بنية مزيج المنتجات الذي تقدمه الشركة 

  :)2006 ،الساعد والصميدعي (يلي

 وهو يتمثل بعدد خطوط الإنتاج المختلفة التي ):نطاق المزيج(اتساع مزيج المنتجات  .1

كة قادرة على تنويع منتجاتها بهدف تلبية حاجات تمتلكها الشركة، وهو يجعل الشر

  . ورغباتهمالمستهلكين المختلفة

 بحيث يجعل ، وهو عدد أشكال المنتجات في كل خط إنتاجي:عمق مزيج المنتجات .2

الشركة قادرة على إشباع حاجات ورغبات عدد من المستهلكين لنفس المنتج، وإعاقة 

 .حركة المنافسين
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.  مجموعة المنتجات الفردية المختلفة التي تقدمها الشركة وهو:طول مزيج المنتجات .3

حيث تتخذ الإدارات قرارات خاصة بتنوع منتجاتها، وإضافة خطوط جديدة بهدف تقوية 

 .مركزها التنافسي وشهرتها في السوق

لعملية ا وهو التكامل أو الارتباط بين المنتجات من ناحية :تناسق مزيج المنتجات .4

ام النهائي، ومن ناحية منافذ التوزيع أو مجموعات المستهلكين أو الإنتاجية والاستخد

 .خصائص أخرى

  :)2008فيو، (وتقوم بعض المنتجات التي يحتويها مزيج المنتجات بالوظائف الخاصة التالية 

  .المنتج الذي يحتل الصدارة .1

مستهلك وهي المنتجات التي تتمكن الشركة من خلالها تفادي لجوء ال: المنتجات التكتيكية .2

 .نحو المنافسين

المنتجات التي تجذب الزبون بسبب سعرها المنخفض، وتجعله يكتشف المنتجات الأخرى  .3

 .ضمن مزيج المنتجات

  :)2006الساعد والصميدعي، (العوامل المؤثر في تحديد مزيج المنتجات 

يات  تتضمن الأمور المتعلقة بالشركة من حيث عدد العاملين والإمكان:العوامل الداخلية .1

ها من العوامل التي تستطيع الشركة التحكم بها رالمادية، وعدد خطوط الإنتاج، وغي

  .والسيطرة عليها
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 وتتضمن ، وهي العوامل التي لا تستطيع الشركة السيطرة عليها:العوامل الخارجية .2

 كالعوامل الاقتصادية والاجتماعية والديموغرافية والطبيعية ،عوامل البيئة الخارجية

 .يةوالثقاف

 التي تتطلب الفعالوتعد إدارة مزيج المنتجات بشكل سليم من أهم وظائف التسويق 

 ، المنتجات الذي تقدمهمزيجوحتى تتمكن الشركة من تقييم . التفكير والتخطيط بوعي وحذر

 فعلى سبيل المثال، حتى تتمكن . مزيج المنتجاتتناسقعليها أن تنظر إلى اتساع وطول وعمق و

ير أدائها، وخدمة الشرائح المختلفة في الأسواق، عليها أن تزيد من عمق خطوط الشركة من تطو

 كما أن إدارة مزيج المنتجات لها دور كبير في ،الإنتاج حتى تجذب شرائح مختلفة من الزبائن

تحديد الجدوى من الامتداد في خطوط الإنتاج، كما أنها تساعد في اتخاذ القرارات المتعلقة في 

  ).Kurtz ،2008(ة التجارية وتقديم منتجات جديدة إدارة العلام

  دورة حياة المنتجات الطبية البصرية5-1-3-2 

المنتجات بدورة حياة تتضمن مجموعة من المراحل المتتالية التي يمر فيها المنتج  تمر

.  بالحياة وتنتهي بالموترةه من السوق، حيث تبدأ هذه الدوئمنذ تقديمه إلى السوق وحتى اختفا

مة، ونسبة المبيعات والأرباح بالمرحلة التي يمر ءرتبط فائدة المنتج والإستراتيجية الأكثر ملاتو

 وتكمن الأسباب وراء مرور المنتج بدورة حياة في التطورات التكنولوجية ،فيها المنتج

 وتمتلك .والابتكارات، والعوامل الاقتصادية، وعدم استقرار الطلب وغيرها من العوامل

الطبية البصرية دورة حياة مشابهة لدورة حياة بقية المنتجات، باستثناء أن بعض المنتجات 

 تكون مرحلة الانحدار لها بطيئة جداً إذا بقي الطلب على المنتج ،المنتجات الطبية البصرية
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 كما أن أسعار المنتجات الطبية البصرية لا تتأثر كثيراً في ،مستمراً بسبب منافعه العلاجية

  .الحياة لأنها أسعار خاضعة لتسعيرات ثابتة نوعاً مامراحل دورة 

الساعد والصميدعي، (أربع مراحل هي  ة حياة المنتجات الطبية البصريةروتشمل دو  

2008(:  

  مرحلة التقديم .1

 يتم تقديم منتجات جديدة غير إذتعد مرحلة التقديم من أصعب مراحل دورة حياة المنتج، 

لعمليات التسويقية في هذه المرحلة على الترويج بهدف وترتكز ا. مدركة من قبل المستهلك

تعريف الناس بالمنتج الجديد ومواصفاته وخصائصه الجديدة، وما يحويه من إضافات 

 بسبب التكاليف التكنولوجية، وتكاليف اًويكون السعر عادة في هذه المرحلة مرتفع. تكنولوجية

 لأن الهدف في هذه المرحلة ،لة تكون ضعيفةكما أن المبيعات والأرباح في هذه المرح. الترويج

هو تعريف مراكز البصريات وأطباء العيون والمستهلكين بالمنتج الجديد والترويج له وتحسين 

  .سمعة العلاقة

  :)2008فيو، ( النمو بسبب عدة عوامل ئوتمتاز هذه المرحلة بتباط

  .مقاومة المستهلك لتغيير عاداته الشرائية  .أ 

 .لمرحلة التقديمالتكاليف المرتفعة  .ب 

 .قلة عدد الزبائن المستعدين للابتكار .ج 

 .مشاكل تقنية  .د 
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  مرحلة النمو .2

حيث يتم . تتميز هذه المرحلة باختراق المنتج السريع للسوق ونمو في المبيعات والأرباح

زيادة إدراك المستهلكين والمؤثرين من أطباء العيون وأخصائيي البصريات في مراكز 

 وتنتشر سمعتها وشهرتها، ويبدأ الإنتاج ،لجديدة وخصائصها المميزةالبصريات بالمنتجات ا

بالارتفاع مما يؤدي إلى زيادة حجم المبيعات والأرباح نتيجة انخفاض التكاليف، وبالتالي تشهد 

  .الشركات زيادة في الحصة السوقية

  مرحلة النضوج .3

يجة زيادة حدة نت تتميز هذه المرحلة بتوجه المبيعات نحو الانخفاض والاستقرار

وتسعى الشركات في هذه المرحلة إلى المحافظة على الحصة السوقية من خلال تنشيط . المنافسة

  .المبيعات وتكثيف القوى البيعية

ع منويمكن للشركة في هذه المرحلة أن تقوم بالعمليات التالية بهدف تحقيق الاستقرار و

  :)2008فيو، (الانحدار 

  . المنتج أو تحسين شكل،خصائص جديدةتحسين جودة المنتج بإضافة   .أ 

 .تخفيض السعر من أجل جذب زبائن جدد .ب 

 .استخدام قنوات توزيع جديدة .ج 

 .اللجوء إلى العروض الترويجية والإعلان المكثف  .د 
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  مرحلة الانحدار. 4

تمتاز هذه المرحلة بزيادة الانخفاض في المبيعات والأرباح، ويعود هذا إلى تحول 

 أو ظهور ،منتجات بسبب التغير في أذواق المستهلكين ومتطلباتهمالزبائن عن شراء تلك ال

وتلجأ الشركات في هذه الحالة إلى تحسين وتطوير   .منتجات جديدة في السوق بمواصفات أعلى

  .المنتج أو حذفه من السوق إذا كان الاستمرار في تقديمه يقود الشركة إلى الخسارة

   التسعير2–3–2

 بحيث تنسجم هذه ،لية وإنتاجية وتوزيعية تسعى لتحقيقهاإن لكل مؤسسة أهدافاً ما

وتعد قرارات التسعير التي تعتمدها ). 2008معلا، (الأهداف مع الهدف العام لوجود المنظمة 

وسيلة لتحقيق الأهداف من حيث البقاء والنمو، والاستمرار في أعمالها، والمحافظة  إدارة المنظمة

 من أصعب المجالات في اتخاذ القرار، بحيث تسعى إدارة  وهي واحدة.على مكانتها وسمعتها

  .)2010سويدان، (المنظمة إلى وضع الأسعار المربحة للمنظمة والمعقولة للزبائن 

منتجاتها الجديدة، تسعير  وهناك ثلاثة أهداف تسعى المنظمة إلى تحقيقها من قرارات

  :)2008معلا،  (وهذه الأهداف هي

  .بل المستهلكينتحقيق القبول السريع من ق .1

  .المحافظة على القدرة التنافسية للمنظمة .2

 .تحقيق الربح .3
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 وهما ،وهناك إستراتيجيتان رئيسيتان تتبعهما المنظمات في تسعير المنتجات الجديدة

 Penetrating) )المنخفض( أو السعر الكاسح (Skimming price)) العالي(السعر القاشط 

price) الإستراتيجية الملائمة في تسعير المنتجات الجديدة كجزء من ، بحيث تقوم الإدارة بتحديد

  .إستراتيجية التسويق

   أهمية السعر1-2-3-2

يلعب السعر دوراً مهماً في الاقتصاد، وفي عقول المستهلكين، وفي الشركات وذلك 

  :)2006 ووكر، ، وستانتون،إيتزل(كالآتي 

  السعر في الاقتصاد

ظام الاقتصادي بشكل عام، لأنه يؤثر على توزيع عوامل  الأساسي للن المعيارالسعر ديع

، ومن )العرض( يحدد السعر ما سيتم إنتاجه إذ. الإنتاج من رأس المال، والعمالة، والأرض

  ).الطلب(سيحصل على المنتجات والخدمات 

  السعر في عقول المستهلكين

  :حددت إحدى الدراسات أربعة قطاعات مميزة للمتسوقين

  .ة تجارية معينة ولا يهتمون بالسعرم متسوقون لهم ولاء لعلا:لالقطاع الأو

ات تجارية معينة، ولكنهم يحاولون م المنتهزون للفرص ممن يفضلون علا:القطاع الثاني

  .ها بأسعار منخفضةءشرا

  . متسوقو الصفقات الذين تقودهم الأسعار المنخفضة:القطاع الثالث
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ة التجارية أو الأسعار ماء ممن لا تحفزهم العلا في الشرالمندمجين غير :القطاع الرابع

  .المنخفضة

بالإضافة إلى ذلك، فإن جزءاً من إدراك المستهلكين لجودة المنتج يرتبط بالسعر طردياً، 

  .الجودة أفضل دعفكلما كان السعر مرتفعاً، تم 

مدركة للمنتج  تتمثل القيمة بمجموعة المزايا الإذالسعر عنصراً مهماً مكوناً للقيمة،  ديعو

 والصورة والمكان وراحة الشراء التي يتوقعها المستهلك، وغيرها من ،من حيث السعر والجودة

  .يم التي يتوقعها المستهلك في المنتج لإشباع حاجاته ورغباتهقال

  السعر في الشركات

 يتأثر السعر بالوضع التنافسي للشركة إذيعد السعر محدداً لطلب السوق على المنتج، 

فقط في الأسعار تؤدي إلى %) 1( أظهرت إحدى الدراسات أن زيادة  وقد.راداتها وأرباحهاوإي

  .مع ثبات حجم المبيعات%) 7(زيادة الأرباح بنسبة 

  أهداف التسعير2-2-3-2 

يعد تحديد أهداف التسعير من أول مراحل تحديد السعر، حيث لا يوجد نشاط يتطلب 

 يهدف إذ. دف ونتائج محددة تسعى الشركة لتحقيقهان هناك هواتخاذ قرار معين دون أن يك

 انطلاقاً من المستهلك وتصب باتجاه تحقيق ،التسعير إلى تحقيق جملة من الأهداف الإستراتيجية

وتختلف أهداف التسعير التي تسعى الشركة إلى تحقيقها، ومن أهم أهداف . أهداف المنظمة

  :)2006خصاونة،  ( ما يليالتسعير

  .تمراريةالبقاء والاس -
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 .تحقيق أقصى مبيعات ممكنة -

 .تحقيق أعلى ربح ممكن -

 .زيادة الحصة السوقية للشركة -

 .منهاتغطية التكاليف أو جزء  -

 .تنشيط الأسواق ومواجهة المنافسين -

   طرق تحديد السعر3-2-3-2

حدد الشركات عند طريقة تحديد تإن طبيعة وظروف السوق، وطبيعة المنتج والمستهلك 

  :)2006، مصدر سابق(طريقتان رئيسيتان لتحديد السعر هما السعر، وهناك 

  التسعير على أساس التكلفة .1

 وتكون إما بإضافة ،تعد هذه الطريقة من أسهل الطرق وأكثرها شيوعاً لتحديد السعر

، أو بإضافة )Cost–Plus Pricing(نسبة مئوية إلى التكلفة بعد احتسابها لكل وحدة من الإنتاج 

  ).Markup Pricing( التكلفة زيادة مطلقة على

ومن مساوئ التسعير على أساس التكلفة أنه لا يأخذ حاجات ورغبات المستهلكين بعين 

الاعتبار، كما أنه يتجاهل عنصر أسعار المنافسين وشدة المنافسة في السوق، مما ينعكس سلباً 

  .على نسبة المبيعات والأرباح

  التسعير على أساس السوق .2

  :قة في الأسواق الحساسة، وتقسم إلى نوعينتستخدم هذه الطري
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 يعتمد السعر في هذا النوع على مرونة الطلب :التسعير على أساس الطلب :النوع الأول

وتستخدم هذه الطريقة عندما تتمكن الشركة من تحديد الطلب عند مستويات الأسعار . السعرية

 لدىى أساس القيمة المدركة المختلفة من خلال تحليل الطلب ونقطة التعادل، والتسعير عل

  .المستهلك

 على  تقوم الشركة بتحديد أسعارها بناء:التسعير على أساس المنافسة: النوع الثاني

على السلوك الفعلي والمتوقع للمنافسين،  أسعار المنافسين، حيث تعتمد الشركة في تحديد السعر

  .ى المبيعاتفتسعى الشركة إلى زيادة الحصة السوقية من خلال تحسين مستو

  قرارات تسعير المنتجات الطبية البصرية4-2-3-2 

قرارات تسعير المنتجات الطبية البصرية من أكثر عناصر المزيج التسويقي  دعت

  .التسويقية وتكاليف البحث والتطويرولارتباطها المباشر بالتغيرات البيئية وذلك  ،مرونة

ن إ إذيق والإدارة العليا في الشركة، وتعود مسؤولية قرارات التسعير إلى إدارة التسو

 على قرارات التسعير ة وتتضمن العوامل المؤثر.السعر يؤثر بشكل مباشر على أرباح الشركات

  . المنافسة، ومقدار الطلب، والتكلفة:للمنتجات الطبية البصرية عدة عوامل أهمها

ريبية كباقي وتخضع المنتجات الطبية البصرية لمجموعة من الرسوم الجمركية والض

  .المنتجات بشكل عام، مما يفرض على هذه المنتجات تكاليف إضافية تقلل من مرونة السعر

   الترويج3–3–2

التي تؤدى ضمن النشاط التسويقي  يعد الترويج بمثابة مجموعة من العمليات الاتصالية

لى ، وتتضمن نقل معلومات من جانب المنظمة إ)المزيج الترويجي(ويطلق عليها مسمى 



32 
 

 

 بهدف التعريف بالمنظمة ومنتجاتها ومزاياها، وذلك بهدف استمالة ،قطاعات سوقية محددة

الاستجابات السلوكية للزبائن من حيث الشراء أو التبني، ويتم هذا الاتصال من خلال الأسلوب 

  .)2008معلا، ( أو من خلال استخدام وسائل الاتصال الجماهيرية ،الشخصي المباشر

 يتمكن الترويج من إذيجية الترويج دوراً أساسياً في النشاط التسويقي،  وتلعب إسترات

على الزبائن من خلال   وبالتالي تؤثر،إقناع العملاء والزبائن بتجربة المنتجات أو الخدمات

  .الصورة الذهنية والتجربة الحقيقية

ال وهناك عدة عوامل تؤثر في تحديد المزيج الترويجي الملائم وهي تتمثل بالأمو

المتاحة، ونوع سوق المنتج، وإستراتيجية الجذب أو الدفع، ومرحلة جاهزية المشتري، ومرحلة 

وقد بين علماء الاجتماع أن هناك خمس مراحل ). 2010سويدان، ( وطبيعته جدورة حياة المنت

  ):2008معلا، (أساسية يمر فيها الزبون لاتخاذ قراره الشرائي وهي 

  ).المعرفة(الإدراك  .1

  .مامالاهت .2

  .التقييم .3

  .التجربة .4

 .الشراء .5

وبالتالي تحتاج المنظمة إلى دراسة الآثار الإقناعية لوسائل الترويج للوصول إلى تبني الزبون 

  .لمنتجات الشركة
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  ترويج المنتجات الطبية البصرية1-3-3-2 

الترويج عنصراً مهماً من عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية، ولا  ديع

تميز ترويج المنتجات الطبية إذ ي ،تلف عن المفهوم العام للترويج من الناحية الجوهريةيخ

في إقناع المستهلكين والمؤثرين من الأطباء وأخصائيي  البصرية بالحساسية والخصوصية

على النواحي الإيجابية  البصريات بهدف التعريف بهذه المنتجات والإرشاد والتوعية، والتركيز

وبهذا .  بهدف معالجة أمراض العيون وتقليل الآثار الجانبية،ي خصائص تلك المنتجاتوالفعالة ف

يعد الترويج أداة مهمة لإيصال المعلومات اللازمة لمستهلكي ومستخدمي هذه المنتجات، 

  .وإقناعهم بالخصائص العلاجية والمنافع الإيجابية لتلك المنتجات

  :)2006الساعد والصميدعي، (رية بالآتي وتتمثل أهداف ترويج المنتجات الطبية البص

  .بيان المنافع والخصائص الإيجابية للمنتجات الطبية البصرية .1

  .توضيح الآثار العلاجية لهذه المنتجات .2

 .تشجيع أطباء العيون وأخصائيي البصريات على وصف تلك المنتجات للمرضى .3

 .تشجيع الموزعين للتعامل مع هذه المنتجات .4

 .ية حول هذه المنتجاتتزويد النشرات العلم .5

 إعداد المحاضرات التثقيفية والمؤتمرات التي تبين مزايا المنتجات الطبية البصرية .6

 .وآثارها

التواصل مع ذوي العلاقة من الأطباء وأخصائيي البصريات في مراكز البصريات  .7

 .والموزعين بكل ما هو جديد ومتطور من منتجات طبية بصرية
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   للمنتجات الطبية البصريةالمزيج الترويجي2-3-3-2  

 للمنتجات الطبية البصرية بالعمليات التي يقوم بها رجال رويجييتمثل المزيج الت

والمهارات التسويقية العلمية والعملية بهدف الاتصال مع  التسويق من ذوي الكفاءة المهنية والفنية

 ،ئص هذه المنتجاتالزبائن، والتعريف بالمنتجات، وتزويدهم بالمعلومات اللازمة حول خصا

  .بهدف الإقناع والتأثير على القرار الشرائي للزبون

عناصر المزيج الترويجي للمنتجات الطبية البصرية مختلفة اختلافاً بسيطاً عن  دعتو

 لما للمنتجات الطبية البصرية من خصائص طبية وعلاجية ،عناصر المزيج الترويجي بشكل عام

وتتمثل عناصر المزيج الترويجي  . بصحة عين الإنسانحساسة، وما لها من ارتباط مباشر

  :للمنتجات الطبية البصرية بالعناصر التالية

  الترويج الشخصي .1

هو عبارة عن اتصال رجال تسويق المنتجات الطبية البصرية بأصحاب مراكز 

 تزويدهم بالمعلومات حول المنتجات ف بهد،البصريات من أخصائيي البصريات وأطباء العيون

  . وخصائصها العلاجية ومزاياها بهدف إقناعهم وتشجعيهم على الشراء،ية البصريةالطب

  البيع الشخصي .2

 بجمع الطلبات من مراكز البصريات ،هي قيام مندوبي مبيعات المنتجات الطبية البصرية

 المبيعات دوراً في وكما يلعب مندوب. وعيادات العيون وإرسالها لهم، وتحصيل الأموال المستحقة

  .ج المنتجات التي يتعاملون بهاتروي
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  المعارض الطبية .3

 ،هي عبارة عن معارض متخصصة تشارك فيها شركات صناعة وتجارة البصريات

ف بها والترويج لها، كما يتم في هذه يبعرض منتجات شركاتهم والمنتجات الجديدة بهدف التعر

  .ركةالمعارض توزيع العينات والتقارير والنشرات المتعلقة بمنتجات الش

  الندوات الطبية .4

 ،بالمؤتمرات والاجتماعات هي عبارة عن مشاركة شركات صناعة وتجارة البصريات

 ، وخصائصها المميزة،وتقديم الندوات التي يتم فيها التعريف بالمنتجات الطبية البصرية الجديدة

  .والتطورات التكنولوجية في هذا المجال

  الإعلانات المقروءة .5

ن عن المنتجات الطبية البصرية في المجلات الطبية المتخصصة وهي عبارة عن الإعلا

  .والجرائد والإنترنت

  )مقالات منشورة(النشر  .6

 توضح خصائص منتج جديد لعلاج ،هي عبارة عن مقالات إعلانية غير مدفوعة الأجر

  .مرض بصري معين دون ذكر الاسم أو العنوان

  العلاقات العامة .7

 يهدف إلى توطيد العلاقة بين شركات صناعة ،ة الشركمن أقسامعبارة عن قسم ي ه

أية آثار  وتجارة البصريات ومراكز البصريات وأطباء العيون، ومتابعة الزبائن والتعرف على

  .سلبية حول المنتجات الطبية البصرية
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   التوزيع4–3–2

 يعني تحقيق أهداف المنظمة ،إن تطبيق إستراتيجية التوزيع بالشكل السليم والمخطط له

كاملها مع النظام التسويقي الكامل، بحيث تضمن المنظمات وصول منتجاتها إلى أيدي بت

المستهلكين بالشكل الذي ترجوه لتحقيق الجزء الأكبر من إستراتيجيتها التسويقية في مواجهة 

  .)2008البكري، (المنافسين 

مان توفير  لض،ماً في إطار العمليات التسويقيةمهإن لقنوات التوزيع دوراً أساسياً و

 وبالتالي تحقيق رضا الزبائن وإشباع الحاجات، ،المنتجات في الوقت المناسب والمكان المناسب

 وهناك إستراتيجيات .له من أثر في تحقيق أهداف الشركة من النظام التسويقي الكامل وما

  :)2008معلا، ( ما يلي تعتمدها المنظمات في توزيعها للمنتجات الجديدة، وتتمثل في

على الاستخدام المكثف للوسطاء ومنافذ التوزيع  هذه الإستراتيجية  تقوم:تراتيجية الدفعإس .1

  .القادرة على دفع المنتجات إلى السوق

على الاستخدام المكثف لوسائل عتمد هذه الإستراتيجية  ت):الجذب(إستراتيجية السحب  .2

اشر على الزبائن وإقناعهم الترويج بدلاً من الاعتماد على الوسطاء، وذلك بهدف التأثير المب

 .بالمنتجات

  توزيع المنتجات الطبية البصرية 1-4-3-2 

يتمثل توزيع المنتجات الطبية البصرية بالجهود والعمليات التي يتم خلالها إيصال 

. المنتجات الطبية البصرية إلى أسواقها في المكان والزمان والكمية والجودة والسعر الملائمين

 فإنها بحاجة إلى موزعين من ذوي الكفاءة العلمية ،منتجات الطبية البصريةونظراً لخصوصية ال
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 يلعب التوزيع دوراً أساسياً إذ. والمهنية والخبرة في تقديم هذه المنتجات إلى الأماكن المستهدفة

 تتمثل إذفي المزيج التسويقي لنقل المنتجات إلى السوق المستهدف من خلال قنوات التوزيع، 

يع بمجموعة الأفراد الذين يتدخلون في نقل المنتج من الشركة المنتجة إلى المستهلك قنوات التوز

وتشتمل قناة التوزيع على  ).أخصائيو البصريات وأطباء العيون(النهائي أو المستخدم التجاري 

تجار التجزئة ك والمستهلك النهائي أو المستخدم التجاري، بالإضافة إلى الوسطاء ،الشركة المنتجة

  .جار الجملةوت

وبعد قيام الشركة بتأسيس قنوات التوزيع الخاصة بها، فإنها تعمل على تنظيم نقل 

 Physical(المنتجات المادية خلال هذه القنوات التي يطلق عليها اسم التوزيع المادي 

Distribution( ،يتضمن التوزيع المادي كافة الأنشطة التي تدخل في عمليات نقل الكميات إذ 

 يعتمد تسليم المنتجات إذ. بة من المنتجات المناسبة للمكان المناسب وفي الوقت المناسبالمناس

وتحقيق  في الوقت المحدد على نجاح التوزيع المادي، وما ينتج عنه من زيادة رضا العملاء،

  ).2006 ووكر، ، وستانتون،إيتزل(ربح الشركات، وتقوية وضعها التنافسي 

 ،إيتزل(تج من خلال سلسلة مكونة من أربعة قرارات هي يتم تصميم قناة توزيع المن

  :)2006 ووكر، ،وستانتون

  .تحديد دور التوزيع داخل المزيج التسويقي .1

 .اختيار النوع المناسب من قناة التوزيع .2

 .تحديد كثافة التوزيع المناسبة .3

 .اختيار أعضاء قناة التوزيع .4
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   قنوات توزيع المنتجات الطبية البصرية2-4-3-2

لف قنوات توزيع المنتجات الطبية البصرية التي يتم صرفها بوصفة طبية من طبيب تخت

وجد شركات تحيث .  عن قنوات توزيع المنتجات الاعتيادية،العيون أو أخصائي البصريات

منتجة للمنتجات البصرية، وهناك شركات غير منتجة تقوم بشراء المنتجات الطبية البصرية من 

، وهناك شركات بصريات تشتري )تجار الجملة(يعها في الأسواق شركات أخرى لإعادة توز

أطباء العيون ومراكز (المنتجات من تجار الجملة ثم تقوم بتوزيعها على تجار التجزئة 

  :ويمكن تلخيص قنوات توزيع المنتجات الطبية البصرية بما يلي ).البصريات

  ). البصرياتأطباء العيون ومراكز(التجزئة   تجار←من الشركة المنتجة 

  . تجار التجزئة← تجار الجملة ←من الشركة المنتجة 

  .التجزئة  تجار← شركات صناعة وتجارة البصريات ← تجار الجملة ←من الشركة المنتجة 

  :)2006الساعد والصميدعي، (وتشمل وظائف قنوات التوزيع ما يلي    

  .لمنتجات المنافسةتقديم المعلومات للشركات المنتجة حول الأسواق والمنافسين وا .1

الاتصال مع المستهلكين من خلال العمليات الترويجية كالمشاركة  عمليات بناء وتطوير .2

 . والإعلانات في الصحف والمجلات،في المعارض والندوات

 .القيام بالتفاوض حول الأسعار وطرق التسليم والشحن .3

 .تجالقيام بعمليات التمويل من حيث التسهيلات والتحصيل والدفع للمن .4

 .تحمل المخاطر في شراء المنتجات وتخزينها وإعطاء التسهيلات المالية .5
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 .القيام بتخزين وشحن المنتجات إلى الزبائن .6

  أهداف قنوات التوزيع 

  :)2005الصيرفي، (تتمثل أهداف قنوات التوزيع بما يلي 

طلوبة في  وذلك من خلال توفير المنتجات بالكميات الم،تحقيق المنفعة الزمانية والمكانية .1

  .المكان والوقت المناسبين

 .تقليل التكاليف التسويقية مما يساعد على خفض الأسعار وزيادة المبيعات .2

 .المحافظة على مستوى مخزون جيد .3

 .المحافظة على الحصة السوقية .4

 .ضمان إيصال المنتجات إلى أكبر عدد ممكن من الزبائن .5

 .نتجاتتحقيق الثقة لدى الزبائن بضمان استمرار تدفق الم .6

وما لها من دور في تحقيق أهداف الشركات، بدأت العديد  ونظراً لأهمية قنوات التوزيع

 وذلك من خلال التأثير على كل عضو من أعضاء ،من الشركات بالرقابة على أعضاء القناة

ما يلي وذلك من خلال ) Channel Power(القناة أو تحديد سلوكه فيما يسمى بسلطة القناة 

  :)2006 ووكر، ،تانتون وس،إيتزل(

  .للأعضاء والمعلومات عن المستهلكين ،أي توفير المعرفة الفنية عن المنتج: الخبرات .1

 .توفير الامتيازات المالية لأعضاء القناة المتعاونين: المكافآت .2

 .التخلص من أعضاء القناة غير المتعاونين: العقوبات .3
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   تقديم المنتجات الجديدة4–2

 .ة الناجحة إلى زيادة إيرادات وأرباح الشركات، وتحقيق النموتؤدي المنتجات الجديد

 يحتاج إلى الاهتمام ، تسعى منظمات الأعمال إلى تحقيقهذيحيث أن هدف البقاء والاستمرار ال

 إلا أن نسبة ، وعلى الرغم من أهمية المنتجات الجديدة.بتطوير منتجاتها من السلع أو الخدمات

وقد أشارت الدراسات إلى أن نسبة . حيث المال والوقت والجهد وهي مكلفة من ،الفشل كبيرة

 تحسين عملياتها، وهذا يستدعي من إدارة التسويق )2010سويدان، %) (80(الفشل قد تصل إلى 

 وتكريس الجهود المكثفة والموازنات الكافية للوصول إلى المزيج ،التسويقية للمنتجات الجديدة

ميز المنظمة ي و،ى مستوى توقعات الزبائن في السوق المستهدفالتسويقي الملائم الذي يرتقي إل

  . أهدافها المرجوةيحققو

  :أن كلمة المنتج الجديد تعطي معاني ومدلولات مختلفة كالآتي) 2008البكري، (بين 

 وهو ذلك المنتج الجديد الذي لم : (Innovative Product) )المبتكر(المنتج المخترع  .1

  .يتم تقديمه لأول مرةيكن موجوداً في السوق و

 وهو المنتج القديم الذي أُجريت :(Improved Product)  )المحسن(المنتج المطور  .2

  . لمواكبة حاجات الزبائن وتطوير مستوى أدائه،عليه تعديلات أو تطويرات معينة

 وهو المنتج الذي أُجريت عليه تعديلات : Augmented Product) (المنتج المعدل .3

 .ث يختلف عن شكله السابق بحي،جذرية

 وهو منتج قديم يتم : Product With New Trade Mark) (المنتج بعلامة جديدة .4

  . للتخلص من التقليد أو لدخول أسواق جديدة،إدخاله إلى السوق بعلامة جديدة
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عملية إدخال منتجات جديدة يجب أن تتضمن التخطيط المسبق للإستراتيجية  إن

  :)2008معلا، (تباع الخطوات الآتية ايج التسويقي الملائم، وذلك ب وتصميم المز،التسويقية

  .تحديد واضح للسوق المستهدف .1

  .تبنّي برنامج تسويقي واضح لتسويق المنتج .2

 وقدرته على تحقيق ،توضيح المبيعات المتوقعة على المدى البعيد لهذا المنتج الجديد .3

  .الأهداف

وهي ما ،  المنتجات الجديدة للأسواقوهناك عدة اعتبارات يجب دراستها عند تقديم

  :)Prasad,2002( يلي

  .استجابة المنافسين -

  أثر المنتج الجديد على المنتجات الحالية -

  .قدرة المنظمة على توصيل المنتج الجديد للسوق المستهدف -

كون أكثر فاعلية في ي ،أن تقديم المنتجات الجديدة إلى الأسواق) Prasad,2002(كما بين 

  :ف الشركات في الحالات التاليةتحقيق أهدا

امتلاك الشركة لمنتجات في مرحلة النضوج، وبالتالي فإن تقديم منتجات جديدة يهدف إلى  .1

نتيجة الصورة الذهنية الإيجابية والتجربة  جذب زبائن الشركة إلى هذه المنتجات الجديدة

  .الإيجابية لمنتجات الشركة الحالية

  .تتميز بالنمو التكنولوجي المتسارعوجود المنظمة في الصناعات التي  .2

  .تقديم المنافسين لمنتجات أفضل جودة بأسعار جذابة .3

  .وجود المنظمة في صناعة سريعة النمو .4
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وتتمثل الأسباب التي تدعو المنظمات إلى تقديم منتجات جديدة بالتطور التكنولوجي 

 ومواجهة المنافسة، همائن ومتطلباتالمتسارع والتطور الحضاري، والتغير في احتياجات الزب

  .)2010سويدان، (

  أسباب فشل المنتجات الجديدة

العوامل المرتبطة بالنشاط التسويقي عوامل أساسية قد تؤدي إلى فشل المنتجات  دعت

  :)2010سويدان، (الجديدة في السوق، وتتمثل هذه العوامل بالنقاط الآتية 

  .سوء تقدير الدراسات التسويقية .1

  . المزيج التسويقيوجود خلل في تصميم .2

  .وجود خلل في تنفيذ المزيج التسويقي .3

  .عدم توفر خصائص مميزة للمنتج الجديد مقارنة مع المنافسين .4

  .التوقيت السيئ وغير المناسب في تقديم المنتج الجديد إلى السوق .5

 .الارتفاع الكبير في السعر .6

   البصريات في الأردن وتجارة قطاع صناعة5–2

 البصريات في الأردن من القطاعات الطبيـة الناميـة، وقـد            ارة وتج يعد قطاع صناعة  

شهدت السنوات الماضية الأخيرة نمواً ملموساً في هذا القطاع، حيث شهدت قيمة المـستوردات              

 حسب التقارير الرسـمية     للمنتجات الطبية البصرية ارتفاعاً متزايداً في السنوات الخمس الماضية        

إذ ارتفعـت قيمـة     ، أكانت منتجات جاهزة أم مدخلات إنتـاج      ، سواء   لدائرة الإحصاءات العامة  

دينـاراً أردنيـاً فـي عـام        ) 583,311(  من ةمستوردات السوق الأردني من العدسات اللاصق     

). 2-2(كما هو موضح في الشكل      ) 2010(ديناراً أردنياً في عام     ) 1,105,792(إلى  ، )2005(
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دينـاراً  ) 361,011( ات النظارات مـن   كما ارتفعت قيمة مستوردات السوق الأردني من عدس       

كما هو موضـح فـي      ) 2010(ديناراً أردنياً في عام     ) 671,229(إلى  ، )2005(أردنياً في عام    

) 83,887( فقد ارتفعت قيمة المـستوردات مـن      ، أما بالنسبة للنظارات الشمسية   ). 3-2(الشكل  

كمـا هـو    ) 2010(في عـام    دينار أردني   ) 1,050,501(إلى  ، )2005(ديناراً أردنياً في عام     

كما ارتفعت قيمة مستوردات السوق الأردني مـن أطـر وركائـب            ). 4-2(موضح في الشكل    

ديناراً أردنياً فـي    ) 399,016(إلى  ، )2005(ديناراً أردنياً في عام     ) 256,993( النظارات من 

 /تـشرين الأول  ، دائرة الإحـصاءات العامـة    ) (5-2(كما هو موضح في الشكل      ) 2010(عام  

 يعكس زيادة الطلب على هذه المنتجات وما يرافقه من زيادة في عـدد شـركات                وهذا). 2011

صناعة وتجارة البصريات واللوازم البصرية، وازدياد كبير في عدد مراكز البصريات وعيادات            

  .العيون المتخصصة المنتشرة في أنحاء المملكة

  )2-2(شكل 

سات اللاصقة في السوق الأردني في الفترة المستوردات بالدينار الأردني من العد قيمة

  )2010-2005(ما بين عام 

  

   الباحثإعدادمن : المصدر
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  )3-2(شكل 

 في السوق الأردني في الفترة النظاراتقيمة المستوردات بالدينار الأردني من عدسات 

  )2010-2005(ما بين عام 

  

   الباحثإعدادمن : المصدر

  )4-2(شكل 

في السوق الأردني في النظارات الشمسية الأردني من  ينارقيمة المستوردات بالد

  )2010-2005(الفترة ما بين عام 

  

   الباحثإعدادمن : المصدر
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  )5-2(شكل 

في السوق الأردني في أطر وركائب النظارات قيمة المستوردات بالدينار الأردني من 

  )2010-2005(الفترة ما بين عام 

  

   الباحثإعدادمن : المصدر

المنتجات الطبية البصرية التي توفرها شركات صناعة وتجارة البـصريات مـن            وتعد  

وتـشمل  .  وذلك لخصائصها الطبية المرتبطة بالحالة الصحية للزبائن       ،المنتجات الطبية الحساسة  

وتتـأثر هـذه    . هذه المنتجات العدسات الطبية والشمسية، والعدسات اللاصقة والمحاليل اللازمة        

  .صرية بالتطورات التكنولوجية المرتبطة بالبحث والتطوير في هذا القطاعالمنتجات الطبية الب

 فقد لاحت فـي هـذا القطـاع فـرص           ،ونظراً للطلب المتزايد على المنتجات البصرية     

 تتمثل عوامل النجاح الرئيسية لدى مراكـز        إذ .استثمارية نتيجة استمرار التوعية في هذا المجال      

وقد شهد قطاع البـصريات     . معة والخبرات الفنية والأسعار   البصريات في جودة المنتجات والس    

برزها محدودية المهارات العملية،    في الآونة الأخيرة بعض المعوقات في نمو تجارة البصريات أ         

 مما أثر سلبياً    ،في أماكن بيعية غير مرخصة    ووانتشار النظارات المقلدة المتوفرة على الأرصفة       

  .عة هذا القطاع على الصحة العامة وانعكس على سم
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لمراكز البصرية المختصة لإشـباع رغباتـه       اومن هنا يجب توجيه الزبون أن يلجأ إلى         

  . مما يعود على السوق المحلي بالأثر الإيجابي ويحفظ صحة الزبائن،بالطرق الطبية السليمة

  في الأردن الأداء التسويقي لشركات صناعة وتجارة البصريات6-2

 بهـدف تحقيـق المهمـة    ، الأداء الفعال للأنشطة التـسويقية تسعى الشركات إلى تحقيق 

 أصبح المزيج التسويقي هو المعيار الرئيـسي فـي          إذ. الأساسية للمنظمة وأهدافها الإستراتيجية   

  .نجاح أو فشل عملية التسويق في المنظمات، وهو الذي يحدد الأداء التسويقي

تسويقي على نوع النشاط الاقتصادي الذي      ويعتمد تحديد المعايير المناسبة لقياس الأداء ال        

  .تمارسه المنظمة، وبالتالي تتمكن الشركات من تحقيق الأهداف المرجوة من الأنشطة التسويقية

ويعد حجم المبيعات المقياس التقليدي للأداء التسويقي في الشركات، كما يعد بعداً أساسياً             

تكلفة المبيعات له دور كبير في تحديـد أربـاح          كما أن تقييم    . في أية إستراتيجية تتبناها الشركة    

  ).2008معلا، (الشركة التي تعد الهدف الأساسي لمنظمات الأعمال 

حيث تعد الحصة الـسوقية     . ة السوقية للشركة  حصوترتبط المبيعات بشكل مباشر مع ال     

حـصة   تـساعد ال   كمـا الأداة الرئيسية لتمييز المنظمة في السوق مقارنة مع الشركات المنافسة،           

  .السوقية على تقييم الأداء البيعي على مستوى كل سلعة أو صنف أو منظمة بيعية

قياس الأداء التسويقي لشركات صناعة وتجارة البصريات فـي         في  وتعتمد هذه الدراسة    

ح، والحصة السوقية، وشهرة الـشركة،      اربالمبيعات، والأ : الأردن على كل من المتغيرات التالية     

 حيث تركز الشركات علـى زيـادة عـدد الزبـائن            . المنتظمين والمحتملين  وزيادة عدد الزبائن  

 مـن زيـادة فـي       ا وما يرافقه  ، من دور كبير في زيادة المبيعات      االمنتظمين والمحتملين لما له   

  .الحصة السوقية وزيادة الأرباح
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   الدراسات السابقة7–2

   الدراسات السابقة العربية1–7–2

المزيج التسويقي وأثره على الأداء التصديري للمنظمات " :نبعنوا) 2000الوزني، (دراسة  -

  "دراسة مقارنة بين الصناعات الكيماوية والصناعات الهندسية : الصناعية الأردنية

 الدراسة إلى معرفة أثر المزيج التسويقي وإستراتيجيات التوسع في الأسواق على            هدفت

 هذه الدراسة بالكثافة التصديرية، والربحيـة     كل معيار من معايير الأداء التصديري المتمثلة في         

 وتحديد الاختلافات فـي النـشاطات التـسويقية بـين قطـاعي       .النسبية، ونمو حجم الصادرات   

  .الصناعات الهندسية والكيماوية

منشأة صناعية تابعة لقطاعي الـصناعات الهندسـية        ) 122(وتكونت عينة الدراسة من     

  .هج الوصفي التحليلي لتحليل البيانات واختبار الفرضياتوالكيماوية، وقد استخدم الباحث المن

  :وقد توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أبرزها ما يلي

إستراتيجيات التوسع السوقي، وتكييـف تـصميم       (كان للمتغيرات المستقلة التالية مجتمعة       .1

تكييـف  ور،  التوزيع المباش وتكييف الاسم التجاري،    و وتكييف جودة المنتجات،     ،المنتجات

المشاركة في  وتكييف السعر،   وأساليب تحديد السعر،    وتوفير الدعم للموزعين،    والتوزيع،  

على الكثافـة التـصديرية فـي المنظمـات          تأثير) تكييف الإعلان والمعارض التجارية،   

  . ولم يكن لجودة المنتجات أي تأثير،الصناعية المصدرة

ييـف تـصميم المنتجـات، وتـوفير الـدعم          تك(كان للمتغيرات المستقلة التالية مجتمعة       .2

 .على الربحية النسبية تأثير )للموزعين، وأساليب تحديد السعر
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جودة المنتجـات،   وإستراتيجيات التوسع السوقي،    (كان للمتغيرات المستقلة التالية مجتمعة       .3

تكييف التوزيـع،   وتكييف الاسم التجاري،    وتصميم المنتجات،   وتكييف جودة المنتجات،    و

تكييـف  والمشاركة في المعـارض التجاريـة،       وتكييف السعر،   وب تحديد السعر،    أساليو

 .على نمو الصادرات تأثير) الإعلان

يوجد فروق ذات دلالة إحصائية بين قطـاعي الـصناعات الهندسـية والكيماويـة فـي                 .4

إستراتيجيات التوسع، وجـودة المنتجـات، وتكييـف جـودة          : المتغيرات المستقلة التالية  

  .والتوزيع، والمشاركة في المعارض التجاريةالمنتجات، 

مدى فاعلية جهـود التـرويج الـدوائي التـي تقـدمها            " :بعنوان) 2001العلاق،  (دراسة   -

  "دراسة ميدانية :مستودعات الأدوية في الأردن

 الدراسة إلى قياس مدى فاعلية جهود الترويج الدوائي التي تقـدمها مـستودعات              هدفت

وجهة نظر الصيادلة، كما هدفت إلى قياس مدى اختلاف تقييم الـصيادلة            الأدوية في الأردن من     

 ،عينة الدراسة للترويج الدوائي طبقاً للمتغيرات الديموغرافية كالعمر، والجنس، والمؤهل العلمي          

  .وبلد التخرج، وعدد سنوات مزاولة المهنة

نـة عمـان    صيدلية في مناطق أما   ) 102(وتكونت عينة الدراسة من عينة عشوائية من        

الكبرى، وقد اعتمد الباحث على المنهج الوصفي التحليلي من خلال توزيع الاستبانات على عينة              

  :وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أبرزها ما يلي .الدراسة
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 يولد قناعـات إيجابيـة      ،إن الترويج الدوائي الذي تمارسه مستودعات الأدوية في الأردن         .1

دوية المروج لها، ويساعد الصيادلة على التفضيل بين الأدويـة          ومعلومات كافية حول الأ   

  .التي يتم الترويج لها

 .اً على النشاط البيعي للصيدلياتيإن جهود الترويج الدوائي تؤثر إيجاب .2

لا يوجد تأثير مباشر لمتغيرات العمر، والجنس، والمؤهل العلمي، وبلد التخـرج، وعـدد              .3

 ـ     سنوات مزاولة المهنة على تقييم ال       مـستودعات   اصيادلة للجهود الترويجية الذي تقوم به

 .الأدوية

  :أثر المزيج التسويقي للصادرات على الأداء التصديري" :بعنوان) 2003أفرام، (دراسة  -

  "دراسة مقارنة على شركات قطاعي الصناعات الغذائية والصناعات الكيماوية في الأردن

ي للصادرات على الأداء التصديري، وذلك      هدفت الدراسة إلى تحليل أثر المزيج التسويق      

 ـمن خلال إجراء دراسة مقارنة بين شركات قطاعي الصناعات الكيماوية والغذائيـة المدر             . ةج

وقد استخدمت الباحثة أسلوب المنهج     . شركة من كلا القطاعين   ) 118(وتكونت عينة الدراسة من     

  .الوصفي التحليلي لتحليل الاستبانات

  :مجموعة من النتائج أهمها ما يليوتوصلت الدراسة إلى 

وجود علاقة معنوية بين تطبيق عناصر المزيج التسويقي للصادرات لدى شركات قطاعي             .1

الصناعات الغذائية والكيماوية، والأداء التصديري، وهذه العلاقة لم تتأثر بنـوع القطـاع             

  .الصناعي
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ت قطاعي الـصناعات    لا توجد علاقة معنوية بين سياسات التسعير التصديرية لدى شركا          .2

 .الغذائية والكيماوية، والأداء التصديري

توجد علاقة معنوية بين سياسات المنتج، والترويج، والتوزيع التصديري لـدى شـركات              .3

 .قطاعي الصناعات الغذائية والكيماوية، والأداء التصديري

 The Marketing Mix Elements and their" :بعنوان) 2004حناوي، (دراسة  -

Impact on the Overall Performance of Jordanian Pharmaceutical 

Industries"  

هدفت الدراسة إلى تحليل أثر عناصر المزيج التسويقي المتمثلة في المنـتج والتـسعير              

 على الأداء العام في شركات الصناعات الدوائية الأردنية من ناحية المبيعات            ،والترويج والتوزيع 

  .المحلية والدولية

اعتمدت الباحثـة علـى     . شركة صناعات دوائية أردنية   ) 14(كلت عينة الدراسة من     تش

  .المنهج الوصفي التحليلي في دراسة متغيرات الدراسة

توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها أن هناك علاقة بين عناصـر المـزيج               

  .التسويقي في الخطط التسويقية وأداء المنظمة

ر المنتج له أكبر تأثير على الأداء المحلي للمنظمة، أما علـى            كما توصلت إلى أن عنص    

  .الترويج العنصر الأهم في تسويق منتجات الشركات دالصعيد الوطني فيع

وأوصت الدراسة بضرورة الاعتماد الكبيـر علـى التخطـيط التـسويقي والتـسويق              

  .الإستراتيجي لضمان تحقيق نجاح الأداء وتحقيق أهداف الشركات
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دور عناصر المزيج الترويجي في تنمية وزيادة الحصة : "بعنوان) 2004السرابي،(دراسة  -

 دراسة ميدانية بالتطبيق على المنتجات الوطنية –السوقية للمنتجات الصناعية الوطنية 

  "بمدينة عمان

هدفت الدراسة إلى التعرف على دور عناصـر المـزيج الترويجـي الـذي تـستخدمه                

 عمان في تسويق وترويج منتجاتهـا، وقيـاس مـدى إدراك تلـك              المؤسسات الوطنية في مدينة   

.  وأثرها على زيادة وتنميـة الحـصة الـسوقية         ،تطبيق الأساليب الترويجية الحديثة   لالمؤسسات  

وتشكلت عينة الدراسة من مجموعة من المؤسسات الصناعية الوطنية في مدينـة عمـان، وقـد                

  .لي في اختبار الفرضيات وتحليل النتائجاعتمد الباحث على أسلوب المنهج الوصفي التحلي

 كان أبرزها عدم وجود إستراتيجية تـسويقية        ،وقد توصلت الدراسة إلى عدد من النتائج      

ن العلاقة بين الشركة والعمـلاء مـا        إ إذوترويجية واضحة لدى الشركات الصناعية الأردنية،       

بين الأهميـة  اً   أن هناك تباين    كما توصلت إلى   . خاصة في استخدام وسائل الاتصال     ،زالت تقليدية 

 تبين أن البيع الشخصي له التأثير الأفضل علـى تـرويج            إذالنسبية لعناصر المزيج الترويجي،     

علـى   المنتجات الصناعية، كما أن بعض المتغيرات كالدخل وأنماط الحياة للمـستهلكين تـؤثر            

  .الأهمية النسبية لعناصر المزيج الترويجي

أثر عناصر المزيج التسويقي الخدمي لفنـادق       " :بعنوان) 2005،   وعايش ،الضمور(دراسة   -

  – دراسة مقارنة – "في الأردن على الصورة المدركة من قبل السياح الخمس نجوم

هدفت الدراسة إلى التعرف على أثر عناصر المزيج التسويقي الخدمي لفنادق الخمـس             

كما هدفت هذه الدراسـة     . العرب على الصورة المدركة للسياح العرب وغير        ،نجوم في الأردن  
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غرافية كالجنس، والعمر، والمؤهل العلمـي، والمهنـة،        وإلى معرفة أثر بعض الخصائص الديم     

  .والدخل الشهري، والجنسية على الصورة المدركة

سائح مقيم في فنادق الخمس نجوم في منطقـة أمانـة   ) 200(وتكونت عينة الدراسة من     

، حيث  )2005(اً حسب إحصائيات وزارة السياحة والآثار لعام        فندق) 12(البالغة  وعمان الكبرى   

من السياح غير العرب المقيمـين      ) 100(من السياح العرب، و   ) 100(تم توزيع الاستبانات على     

وقد اعتمد الباحثان على المنهج الوصفي      .  الخمس نجوم في منطقة أمانة عمان الكبرى       فنادقفي  

  :عة من النتائج كان أبرزها ما يليوتوصلت الدراسة إلى مجمو .التحليلي

جودة الخدمة، والسعر،   (توجد علاقة بين عناصر المزيج التسويقي الخدمي مجتمعة وهي           .1

والصورة المدركة  ) ن، وعملية تقديم الخدمة   و، والعامل ةوالترويج، والتوزيع، والبيئة المادي   

نطقة أمانة عمـان  لدى السياح العرب وغير العرب المقيمين في فنادق الخمس نجوم في م  

  .الكبرى

عدم وجود فروق في الصورة المدركة تعزى لعامل الجنس أو المؤهل العلمي أو الـدخل                .2

الشهري أو المهنة للسياح، بينما توجد فروق في الصورة المدركة تعزى لعـاملي العمـر     

 .والجنسية للسياح عينة الدراسة

 .ة الفندقية المقدمة لهموجود رضا لدى عينة الدراسة بشكل عام حول نوعية الخدم .3

 
 

أثر عناصر المزيج التسويقي على قرار : "، بعنوان)2007 والخوري، ،الضمور(دراسة  -

  "شراء الشقق السكنية في منطقة عمان الغربية بالأردن
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 القـرار   علـى لى مدى تأثير عناصر المزيج التـسويقي        عهدفت الدراسة إلى التعرف     

، وتحديد أي من عناصر المزيج التسويقي الأكثر أهمية في          الشرائي للعقارات السكنية في الأردن    

 اتخاذ 

فرداً مـن مـالكي     ) 155(تكونت عينة الدراسة من     و. القرار الشرائي للعقارات السكنية   

وقد استخدام الباحث أسلوب الإحصاء الوصفي التحليلي        .الشقق السكنية في منطقة عمان الغربية     

  :توصلت الدراسة إلى النتائج التالية و.لعرض البيانات واختبار الفرضيات

 يـة لمزيج التسويقي بعناصره الأربعة على القرار الشرائي، وأكثر العوامل أهم         لأثر  يوجد   .1

ن العامـل الأقـل     إ و ،لفرد الأردني هو سعر الشقق السكنية     لالشراء   قرارعلى  تأثير  الفي  

  .أهمية هو عنصر الترويج

 . القرار الشرائيعلىسويقي هناك اختلافات في مدى تأثير المزيج الت .2

وجود اختلاف في مدى الأهمية النسبية لمصادر المعلومات التي يعتمد عليها أفراد مجتمع              .3

  .الدراسة عند اتخاذ القرار الشرائي

واقع استخدام المزيج التسويقي وأثره على ولاء : "بعنوان) 2008أبو قنديل، (دراسة  -

  "فلسطينيةشركة الاتصالات ال: دراسة حالة، الزبائن

هدفت الدراسة إلى التعرف على واقع استخدام المزيج التسويقي المكـون مـن الخدمـة       

.  وأثره على درجة ولاء الزبـائن      ،والتسعير والترويج والتوزيع في شركة الاتصالات الفلسطينية      

لية  عشوائية طبقية من المشتركين بالخدمة الهاتفية من الفئة المنز         ةوتكونت عينة الدراسة من عين    
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وقد استخدم الباحث المنهج الوصفي التحليلي لوصف البيانات واختبار  .في محافظات قطاع غزة

  . الفرضيات وتحليل النتائج

وتوصلت الدراسة إلى عدد من النتائج كان أبرزها أن المزيج التـسويقي الـذي تقدمـه                

 ومستويات مختلفـة    شركة الاتصالات الفلسطينية إيجابي ويلبي احتياجات الزبائن ولكن بدرجات        

لكل عنصر من عناصر المزيج التسويقي، كما أن الشركة تقدم خدمات متنوعة تناسب شـرائح               

 كما توصلت الدراسة إلى أن تبنـي الـشركة          .المجتمع المختلفة خصوصاً ذوي الدخل المحدود     

لإستراتيجية التوزيع المباشرة وغير المباشرة يساعد على سـرعة انتـشار خـدماتها وسـهولة               

 كما أن مستوى رضا الزبائن عن سياسات التـسعير لخـدمات الـشركة              .حصول الزبائن عليها  

علاقة ذات دلالـة    هناك  كما توصلت الدراسة إلى أن      . مقبول ولكنه لا يرتقي لمستوى توقعاتهم     

من أفراد العينة   %) 46.1(ن  إ إذإحصائية بين المزيج التسويقي المستخدم ودرجة ولاء الزبائن،         

  .يهم الولاء للشركةيتوفر لد

دور التسويق في قطاع الخدمات الصحية من وجهة نظر : "بعنوان) 2008سفيان، (دراسة  -

  "مصحة الصنوبر بمدينة سطيف: ، دراسة حالة)المرضى(المستفيدين منها 

هدفت الدراسة إلى التعرف على دور المزيج التسويقي الصحي في تحسين مستوى جودة             

وقد اعتمد الباحـث علـى       . تحقيق أهداف المنظمة الصحية المنشودة     الخدمات الصحية وبالتالي  

المنهج الوصفي التحليلي في دراسة متغيرات المزيج التسويقي الـصحي واختبـار الفرضـيات              

  .وتحليل النتائج

وقد توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج كان أبرزها أن عناصر المزيج التسويقي              

والسعر، والترويج، والتوزيع تسهم في تحسين وتحقيـق مـستوى           في الخدمة،    ةالصحي المتمثل 
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مرتفع لجودة الخدمات الصحية في مصحة الصنوبر من وجهة نظر المرضى، كما أنها تتميـز               

 وصورة ذهنية متميزة عن بقية المنظمات الصحية المنافسة لها، وقد           ،بانطباع جيد لدى مرضاها   

ة لمصحة الصنوبر ويجـب تركيـز الاهتمـام         وضحت الدراسة أن هناك نقطتي ضعف ملازم      أ

  . السعر والترويجماا وهمعليه

 :أثر المزيج التسويقي على رضـا العمـلاء       " :بعنوان) 2009 والشريف،   ،دنيأبو ز (دراسة   -

  "دراسة ميدانية على المصارف التجارية بالضفة الغربية في فلسطين

خدمي في البنـوك التجاريـة      هدفت الدراسة إلى التعرف على واقع المزيج التسويقي ال        

 واعتمـد   .العاملة في الضفة الغربية، وقياس مدى رضا العملاء عن واقع هذا المزيج التسويقي            

وتكونـت عينـة    . الباحثان على أسلوب المنهج الوصفي التحليلي في وصف البيانات وتحليلهـا          

 العاملة في الضفة    مبحوثاً موزعين على البنوك التجارية    ) 1032(الدراسة من عينة عشوائية من      

  .الغربية

وقد توصلت الدراسة إلى أن عملاء البنوك التجارية العاملة في الضفة الغربية راضـون       

عن واقع المزيج التسويقي الخدمي المتمثل في الإنتاجية والجودة، والسعر، والترويج، والتوزيع،            

  .ن، والدليل المادييوالخدمة، والعملية، والعامل
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  السابقة الأجنبية الدراسات 2–7–2

  :بعنوان) Smith, 2003(دراسة  -

"An Empirical Investigation of Marketing Strategy Quality in Medical 

Markets" 

هدفت الدراسة إلى تحليل جودة إستراتيجية التسويق المتمثلة بمكوناتهـا الرئيـسية مـن           

) 18(نت عينـة الدراسـة مـن         وتكو .السوق المستهدف وقيمة المنتج الموجه للسوق المستهدف      

وقد استخدم الباحث المنهج النوعي مـن       . شركة في قطاع المنتجات الصيدلانية والأجهزة الطبية      

وتوصل الباحث إلى عدد من النتـائج كـان أبرزهـا أن            . خلال أسلوب المقابلات والاستبانات   

ة المنـتج ضـعيفة،     إستراتيجيات التسويق في القطاع الطبي المتمثلة في السوق المستهدف وقيم         

ويعتمد بقاء شركات هذا القطاع ونموها على المنافسين الـذين يتبعـون نفـس الإسـتراتيجيات                

  . التسويقية الضعيفة

  :بعنوان) Narayanan and Desiraju and Chintagunta, 2004( دراسة -

"Return on Investment Implications of Pharmaceutical Promotional 

Expenditures: the Role of Marketing Mix Interactions" 

هدفت الدراسة إلى دراسة أثر عناصر المزيج التسويقي للمنتجـات الـصيدلانية علـى              

إيرادات الشركات، وكيفية تفاعل هذه العناصر مع بعضها بعض، كما هدفت إلى التعرف علـى               

  .لى الاستثمارمدى إنفاق الشركات على النشاطات الترويجية وأثرها على العائد ع

وقد تشكلت عينة الدراسة من مجموعة من الشركات الدوائيـة التـي تنـتج مـضادات                

الحساسية، وقد اعتمد الباحثون على المنهج الوصفي التحليلي في دراسـة متغيـرات الدراسـة               
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 ـكان أبرزها أن الإعلان المباشر من خلال         التي   والتوصل إلى النتائج   ال البيـع للمنتجـات     رج

 له الأثر الأكبر في زيادة الطلب على منتجات الشركة وبالتالي زيادة الإيرادات، كما أن               الدوائية

  .تطوير معيار للإنفاق على ترويج المنتجات الدوائية له أثر على العائد على استثمار الشركة

  :بعنوان) Evanschitzky and Woisetschlager , 2009(دراسة 

"The Impact of Marketing Mix Efforts on Brand Equity" 

هدفت الدراسة إلى التعرف على أثر جهود المزيج التسويقي في قطاع السيارات علـى              

  .شهرة العلامة التجارية للسيارات في ألمانيا

 علامة تجارية للسيارات فـي      ة لأربع عشر  اًمستهلك) 5331(وتشكلت عينة الدراسة من     

 الوصفي التحليلي من خـلال نمـوذج الانحـدار          وقد اعتمد الباحثان على منهج البحث     . ألمانيا

  .المتعدد

وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أبرزها أن جودة المنتجات وكثافة التوزيـع             

 لا يوجد تأثير للسعر والترويج على شـهرة          بينما .ا أثر إيجابي على شهرة العلامة التجارية      مله

  .العلامة التجارية في قطاع السيارات في ألمانيا
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  :بعنوان) Chrysochou, 2010(دراسة  -

"Food Health Branding: the Role of Marketing Mix Elements 

and Public Discourse in Conveying a Healthy Brand Image" 

 أثر عناصر المزيج التسويقي للمنتجـات الغذائيـة ذات   علىهدفت الدراسة إلى التعرف    

كالأغذية قليلة الدسم وأغذية اللياقة البدنية علـى توصـيل الـصورة             ،العلامة التجارية الصحية  

 كمـا هـدفت إلـى إبـراز دور          ،الذهنية السليمة ذات القيمة الصحية إلى أذهـان المـستهلكين         

  .المحاضرات التثقيفية العامة حول هذه المنتجات في توصيل الصورة الذهنية السليمة

تشكلت عينة الدراسة من خمس صـناعات       وقد استخدم الباحث أسلوب دراسة الحالة، و      

  .غذائية دانماركية ذات قيمة صحية

وتوصلت الدراسة إلى عدد من النتائج أبرزها أن توصيل العلامة التجارية الصحية عن             

 وتحتاج إلـى الاهتمـام بعـدة عوامـل لتحقيـق            ،المنتجات الغذائية هي مهمة صعبة للشركات     

ن هناك عدة عوامل تؤثر     إ إذ. ارية الصحية بطريقة فعالة   إستراتيجية ناجحة لتوصيل العلامة التج    

على تصميم واختيار المزيج التسويقي الملائم للمنتجات الغذائية وتوصـيل العلامـة التجاريـة              

. وسائل الإعلان المتنوعة، والترويج داخل المراكز البيعيـة       : الصحية إلى أذهان الزبائن أبرزها    

 كمـا أن    . التي تعكس زيادة رضا الزبائن وزيادة المبيعـات        وبالتالي تحقيق قيمة هذه المنتجات    

المحاضرات التثقيفية العامة التي تتبعها شركات المنتجات الغذائية الصحية لها دور في تحقيـق              

  .الصورة الذهنية السليمة حول هذه المنتجات
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  :بعنوان) Bodea and Bacali, 2011(دراسة 

"Importance of the Marketing Mix Components in the Context of 

Romanian Firms' Marketing Performance" 

عناصر المزيج التسويقي علـى الأداء التـسويقي   تأثير هدفت الدراسة إلى التعرف على  

  .للشركات الرومانية

شركة متنوعة في رومانيا، واعتمدت الدراسة علـى        ) 100(وتشكلت عينة الدراسة من     

  . من خلال استخدام الاستباناتالمنهج الوصفي التحليلي

  :وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أبرزها ما يلي

تعد جودة المنتجات العنصر الأهم في خصائص المنتجات التي تـسهم فـي رفـع الأداء                 .1

  .التسويقي في الشركات عينة الدراسة

لى رفـع    عناصر السعر التي تعمل ع     فييعد السعر التشجيعي هو العنصر الأكثر أهمية         .2

 .الأداء التسويقي

التوزيع في الوقت المحدد هو العنصر الأكثر مساهمة في تحقيـق الأداء التـسويقي              د  يع .3

 .مقارنة مع العوامل الأخرى المرتبطة بالتوزيع

تلعب إعلانات الإنترنت الدور الأكبر في رفع الأداء التسويقي، مقارنة مع وسائل الترويج              .4

 .الأخرى
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  الدراسة عن الدراسات السابقة ما يميز هذه 8–2

تعد هذه الدراسة في حدود علم الباحث بمثابة الدراسة العربية الأولى التي تبحث في أثر               

صـناعة  عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية على أدائها التسويقي فـي قطـاع              

 المزيج التسويقي فـي  بينما تناولت الدراسات السابقة أثر عناصر. في الأردن البصرياتوتجارة 

  .القطاع الطبي في قطاعي الصيدلة والخدمات الصحية
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   الفصل الثالث

  )الطريقة والإجراءات(منهجية الدراسة 

    المقدمة1–3

    منهج الدراسة المستخدم 2–3

    مجتمع الدراسة وعينتها3–3

    أدوات الدراسة4–3

  )الاستبانة( اختيار مقياس أداة القياس 3-4-1

  )الاستبانة( الاختبارات الخاصة بأداة القياس 3-4-2

  التحقق من ملائمة البيانات للتحليل الإحصائي  اختبار3-4-3

    متغيرات الدراسة5–3

    إجراءات الدراسة6–3

  التصميم الإحصائي المستخدم في الدراسة  7–3
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   المقدمة1–3

التـي  ) جراءاتالطرق والإ (سوف يقوم الباحث في هذا الفصل بعرض منهجية الدراسة          

تمثل منهج الدراسة المستخدم، ومجتمع الدراسة وعينتها، وأدوات الدراسة، ومتغيرات الدراسـة،    

  . والتصميم الإحصائي المستخدم في الدراسة،وإجراءات الدراسة

   منهج الدراسة المستخدم 2–3

ية تم اتباع المنهج الوصفي لوصف متغيرات الدراسة وعرضها من حيث الأوساط الحـساب            

 والمنهج التحليلي لاختبار فرضيات الدراسـة وذلـك باسـتخدام الرزمـة             ،والانحرافات المعيارية 

  .SPSSالإحصائية للعلوم الاجتماعية 

   مجتمع الدراسة وعينتها3–3

 ،تكون مجتمع الدراسة من جميع مراكز وشركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن           

أمـا عينـة   ). 2011/حزيران(  لبيان وزارة الصحةشركة ومؤسسة وفقاً  ) 415(التي تتكون من    

شـركة  ) 108( بلغـت    إذ ،من المجتمـع الأصـلي    %) 26(الدراسة فهي عينة عشوائية تشكل      

  .  ومؤسسة في قطاع صناعة وتجارة البصريات
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   أدوات الدراسة4–3

  :تم جمع البيانات من المصادر الآتية

عتماد علـى المـصادر الثانويـة       للدراسة بالا  تم تحديد الإطار النظري      :المصادر الثانوية  -

 والدراسـات   ، والـدوريات  ،المقالات، والمجـلات  والمتمثلة في الكتب العربية والأجنبية،      

 . والوثائق، والمواقع الإلكترونية،السابقة ذات الصلة

اعتماداً على الإطار النظري وعلى دراسـات سـابقة          تم تصميم استبانة     :المصادر الأولية  -

 : تم تقسيم الاستبانة إلى قسمينإذ ،ميع متغيرات الدراسة جةلتغطي

المنتج، والتسعير، والتـرويج،    ( المتمثلة في     القسم الأول شمل عناصر المزيج التسويقي      -

  ).والتوزيع

   القسم الثاني شمل الأداء التسويقي-

  )الاستبانة( اختيار مقياس أداة القياس 3-4-1

مـن أكثـر المقـاييس     ديعلأنه ، (Likert Scale)تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي   

 يـشير أفـراد العينـة الخاضـعة      إذ ،استخداماً لقياس الآراء لسهولة فهمه وتوازن درجاته      

إلى مدى توافقهم مع كل عبارة من العبارات التي يتكون منهـا مقيـاس الاتجـاه                 للاستبانة

  :    وقد تم ترتيب الإجابات على النحو التالي. المقترح

  لا أوافق إطلاقاً  لا أوافق  محايد  أوافق  وافق بشدةأ

  درجة) 1(  درجة) 2(  درجات) 3(  درجات) 4(  درجات) 5(
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استناداً )  ومنخفضة ، ومتوسطة ،مرتفعة( مستويات هي    ةولتحديد درجة الموافقة حددت ثلاث    

  :إلى المعادلة الآتية

  عدد المستويات  )/ ديل الحد الأدنى للب–الحد الأعلى للخيار للبديل = (طول الفئة  

            ) =5 – (1/3 =   1.33  

  :وبهذا اعتمد الباحث على القيم التالية لوصف قيم المتوسطات الحسابية

      منخفض : 2.33 أقل من

     متوسط : 3.66 – 2.33 من

  مرتفع : 3.66أعلى من 

  )الاستبانة( الاختبارات الخاصة بأداة القياس 3-4-2

وذلك  ،(Content Validity) للأداة دق من خلال صدق المحتوىتم التحقق من الص  

 ،في علوم التسويق والإدارة بالاستعانة بنخبة منتقاة من المحكمين من أعضاء الهيئة التدريسية

 مما جعل الأداة أكثر ،)3(محكمين كما هو موضح في الملحق ) 10(وقد بلغ عدد المحكمين 

  .دقة وموضوعية في القياس

 (Cronbach Alpha)لتحقق من الثبات من خلال تطبيق معادلة كرونباخ ألفا كما تم ا  

للتأكد من معامل الاتساق الداخلي بين أبعاد الأداة بهدف الإشارة إلى قوة الارتباط والتماسك بين 

  .فقرات المقياس

 .نتائج ثبات عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية) 3-1(يبين الجدول و

 في وأعلاها ،)0.774(قلها كان في عنصر التسعير أن أ يتبين ،عراض قيم كرونباخ الفاوباست
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 كما بلغت قيمة كرونباخ الفا .ينت وترواحت باقي القيم بين هاتين القيم،)0.939(عنصر الترويج 

  .هذه الدراسة   مثلإجراءغراض لأ كبيرة وكافية ة وتعد هذه القيم،)0.963(للاستبيان ككل 

  ) 3-1(جدول 

  نتائج ثبات عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية

  عدد الفقرات  العنصر
قيمة الفا 

  كرونباخ

 0.882 10 المنتج

 0.774 11 التسعير

 0.939 15 الترويج

 0.866 7 التوزيع

  0.815  6  الاداء

 0.963 49 الكلي

  

  ئي اختبار التحقق من ملائمة البيانات للتحليل الإحصا3-4-3

لأغراض التحقق من خلو بيانات الدراسة من المشاكل الإحصائية التي قد تؤثر سلباً على   

 من عدم وجود بالتأكدقام الباحث  ، والتأكد من التوزيع الطبيعي للبيانات،نتائج فرضيات الدراسة

ذلك من فيما بينها و) عناصر المزيج التسويقي(مشكلة الارتباط المتعدد بين المتغيرات المستقلة 

 ،)vif( ومعدل تضخم التباين ،)tolerance(خلال التعرف على قيم التباين المسموح به 

القيام كد قبل أ يتم التإذ . من توزيع بيانات الدراسة مقارنة بالتوزيع الطبيعيالتأكد إلى بالإضافة
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 ،)multi co linearity(بين المتغيرات المستقلة  رتباط عالا وجود عدمتحليل الانحدار من ب

  . استيفاء البيانات لشرط التوزيع الطبيعيإلى بالإضافة

  )3-2(جدول 

عناصر المزيج  والتوزيع الطبيعي لبيانات ،نتائج اختبار قوة الارتباط بين المتغيرات المستقلة

  للمنتجات الطبية البصريةالتسويقي 

 عناصر المزيج التسويقي
التباين المسموح به 

)tolerance(  

معامل تضخم 

  )VIF(لتباين ا

 معامل الالتواء

skewness  

  0.076  2.56  0.390 المنتج

  0.007  2.26  0.442 التسعير

  0.448  4.39  0.227 الترويج

  0.330  3.28  0.305 التوزيع

  

كبر من أ التباين المسموح به للمتغيرات المستقلة كانت ت معاملاأن إلى) 3-2(يشير الجدول 

 عدم إلى  يعد ذلك مؤشراًإذ .10عامل تضخم التباين اقل من  كما كانت قيم م،1قل من أ و0.10

) 3-2( بالنسبة للتوزيع الطبيعي فيشير الجدول أما .وجود ارتباط عال بين المتغيرات المستقلة

 البيانات الحالية أنمما يعني ، )0.448(و) 0.007( قيم معاملات الالتواء تراوحت بين أن إلى

  .يعي بدرجة كبيرةتقترن وتقترب من التوزيع الطب
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   متغيرات الدراسة5–3

  .المزيج التسويقي المتمثل في المنتج، والتسعير، والترويج، والتوزيع: المتغير المستقل -

 .الأداء التسويقي: المتغير التابع -

   إجراءات الدراسة6–3

  .الحصول على الموافقات الرسمية لإجراء الدراسة .1

ظري والدراسات السابقة لغرض فهم المـشكلة        والأدب الن  ،الرجوع إلى مصادر المعلومات    .2

  .وصياغتها

 تم التأكد من صدق الاستبانة بعرضـها علـى          إذالتأكد من صدق وثبات أدوات الدراسة،        .3

 التأكد من الثبات من خلال اختبار قدرة الأدوات         كما تم مجموعة من المحكمين المختصين،     

  .على إعطاء معامل ثبات عالٍ نسبياً

 ).2011(اسة على العينة خلال الفصل الصيفي تطبيق أدوات الدر .4

   التصميم الإحصائي المستخدم في الدراسة7–3

 قام الباحث باستخدام الأساليب  ،للإجابة عن أسئلة الدراسة واختبار فرضياتها  

  :الإحصائية المناسبة التي تتألف مما يلي

  .مة البيانات للتحليل الإحصائيءاختبار التحقق من ملا .1

 . لقياس مدى ثبات فقرات الاستبانة(Cronbach Alpha)مل الثبات اختبار معا .2

 .التكرارات والنسب المئوية لوصف استجابات أفراد الدراسة .3
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 .الأوساط الحسابية لمعرفة مستوى كل متغير .4

 الانحرافات المعيارية لقياس درجة التشتت المطلق لقيم الإجابات عن وسطها الحسابي .5

لقياس تأثير المتغيرات   ) Enterبطريقة (اري المتعدد تحليل الانحدار الخطي المعي .6

  بهدف اختبار فرضية الدراسة الرئيسية والفرضيات ،المستقلة على المتغير التابع

 .الفرعية المرتبطة
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  المقدمة 1-4
    
يهدف هذا الفصل بشكل رئيسي، إلى عرض نتائج التحليل الإحصائي التي تم التوصل   

، كما سيتم اختبار SPSSإليها، من خلال استخدام برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

  .فرضيات الدراسة

  
   عرض نتائج الدراسة2-4

  
  ت عينة الدراسة عرض بيانا1-2-4

التطرق في هذا الجزء إلى خصائص عينة الدراسة من حيث الجـنس، والعمـر،              سيتم  

هـذه  ) 1–4( الجـدول    ويظهـر . والمؤهل العلمي، والخبرة، وعمر الشركة، وعدد المـوظفين       

  .الخصائص

من عينة الدراسة كانوا من الذكور، بينما       %) 75.93(أن ما نسبته    ) 1–4(يبين الجدول   

مـن  %) 29.63(أما فيما يتعلق بالعمر، فقد تبين أن        . من حجم العينة  %) 24.07(ناث  شكلت الإ 

 35–31تتراوح أعمارهم مـا بـين       %) 31.48( سنة، و  30حجم العينة كان العمر فيها أقل من        

كانت أعمارهم أكثر من    %) 24.07( سنة، و  39–36تراوحت أعمارهم بين    %) 14.82(سنة، و 

  . سنة40

من %) 29.63(من حجم العينة من حملة شهادة الماجستير، و       %) 9.26(وقد كانت نسبة    

  .من حملة شهادة الدبلوم%) 61.11(حملة شهادة البكالوريوس، و
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 سنوات فأقـل،    5هم من الذين لديهم خبرة      %) 20.37(وفيما يتعلق بالخبرات، تبين أن      

 لديهم خبرة   ممن%) 14.81( سنوات، و  10–6كانوا ممن لديهم خبرة تتراوح بين       %) 27.78(و

  . سنة فأكثر16كانوا من ذوي الخبرة %) 37.04(بينما ظهر أن .  سنة15–11تتراوح بين 

 سنوات فأقل ما نسبته     5وفي نطاق عمر الشركة، فقد شكلت الشركات التي يبلغ عمرها           

%) 22.22( سنوات فقد شكلت     10–6من حجم العينة، والتي يتراوح عمرها ما بين         %) 12.96(

 16أما الشركات التي يبلغ عمرهـا       %). 35.19( سنة فقد شكلت     15–11نة، ومن   من حجم العي  

  .من حجم العينة%) 29.63(سنة فأكثر فقد شكلت ما نسبته 

، %)1.85(أما بالنسبة لعدد الموظفين، فقد بلغت نسبة الشركات التي تضم موظفاً واحداً             

مـوظفين فقـد شـكلت      ) 3(أما الشركات التي تـضم      %). 14.81(والتي تضم موظفين اثنين     

أمـا  . مـن حجـم العينـة     %) 24.07(موظفين شكلت   ) 4(والشركات التي تضم    %). 35.19(

وفيما يتعلق بالشركات الكبيـرة التـي       %). 3.07(موظفين فقد شكلت    ) 5(الشركات التي تضم    

مـن  %) 14.81(بينما ظهر أن    . من حجم العينة  %) 5.56(موظفاً فأكثر فقد شكلت     ) 25(تضم  

  .عينة لم يقدموا إجابات حول عدد الموظفينحجم ال
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  )4-1(جدول 

   وصف أفراد عينة الدراسة من حيث المتغيرات الديموغرافية

  
  ٪  التكرار  الفئة  المتغير

 75.93 82 ذكر
 الجنس

 24.07 26 أنثى

 100 108 المجموع

 29.63 32  سنة30اقل من 

 31.48 34 سنة 35 – 30من 

 14.82 16 سنة 39  -36من 
 العمر

 24.07 26  سنة40 من أكثر

 100 108 المجموع

 9.26 10 ماجستير

 المؤهل 29.63 32 بكالوريوس

 61.11 66 دبلوم فما دون

 100 108 المجموع

 20.37 22  سنوات فاقل5

 27.78 30 سنوات10 إلى 5من 

 14.81 16 سنوات15لى إ 11من 
 الخبرات

 37.04 40  سنة فأكثر16

 100 108 المجموع

 12.96 14  سنوات فاقل5

 22.22 24 سنوات10 إلى 5من 

 35.19 38 سنوات15لى إ11من 
 الشركةعمر 

 29.63 32  سنة فأكثر16

 100 108 المجموع

الموظفين عدد
1 2 1.85 
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2 16 14.81 
3 38 35.19 
4 26 24.07 
5 4 3.70 

 5.56 6 25أكثر من 

 14.81 16 إجابةبدون 

 100 108 المجموع

  

  عرض النتائج المتعلقة بخصائص المنتج الطبي البصري2-2-4

  

قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة مـن فقـرات           ) 4-2(يبين الجدول     

 ـ   لأن الفقرتين ا  أ وباستعراض قيم المتوسطات الحسابية نجد       .المنتج عنصر ن يولى والثامنـة اللت

تعمـل  "  و ،"تقوم الشركات الطبية البصرية بتوفير منتجـات متعـددة ومتنوعـة          " تنصان على 

حتلتـا الترتيـب   اقد " الشركات الطبية البصرية على تقديم عروض وتسهيلات لزبائنها وعملائها   

بينما احتلت الفقرة التاسعة التي تنص على       . 4.0  قدره ول بين فقرات العنصر بمتوسط حسابي     لأا

ية البصرية على التحقق من العيوب التقنية والتصنيعية في منتجاتها قبـل            تعمل الشركات الطب  " 

بمتوسط حسابي قدره   الطبي البصري   خيرة في خصائص المنتج     لأالمرتبة ا " سواقلأطرحها في ا  

  .3.69وقد بلغ المتوسط الحسابي للمجال  .3.33
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  )4-2(جدول 

  المنتج ات عنصر المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة من فقر

  108=ن

  الفقرة
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 التصنيف

الترتيب

في 

 العنصر

تقوم الشركات الطبية البصرية بتوفير منتجات .1
  .متعددة ومتنوعة

  1 عالية 0.82 4.00

تركز الشركات الطبية البصرية علـى تقـديم .2
  .منتجات عالية الجودة

  9 متوسطة 0.90 3.44

لتركيز على المنتجات التي تلبي حاجـاتيتم ا  .3
  .رغبات الزبائنو

  3 عالية 0.74 3.94

تعمل الشركات الطبية البصرية على اعتمـاد .4
  .العلامات التجارية المشهورة لجذب الزبائن

  5 عالية 0.99 3.67

تواكب الشركات الطبية البصرية التطـورات .5
  .في المنتجات المنافسة

  4 عالية 0.89 3.69

لمنتجات البـصرية بمـصداقية وثقـةتتمتع ا  .6
  .الزبائن من حيث الجودة و المواصفات

  8 متوسطة 0.98 3.56

توفر الشركات الطبية البـصرية الإرشـادات .7
الطبية والمواصفات المميزة للمنـتج الطبـي

  .البصري على العبوة
  6 متوسطة 1.10 3.63

تعمل الشركات الطبية البصرية علـى تقـديم .8
  .بائنها وعملائهاعروض وتسهيلات لز

  1 عالية 0.80 4.00

تعمل الشركات الطبية البصرية على التحقـق .9
من العيوب التقنية والتصنيعية في منتجاتها قبل

  .طرحها في الأسواق
  10 متوسطة 1.10 3.33

تصمم أغلفة المنتجات بشكل يـساعد علـى .10
  .تفضيل المنتجات من الزبائن

  7 متوسطة 0.96 3.59
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   عالية 0.65 3.69 المنتج

   عرض النتائج المتعلقة بعنصر التسعير3-2-4
  

قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة مـن فقـرات           ) 4-3(يبين الجدول     

ن الفقرة الحادية عشرة التي تـنص       أ وباستعراض قيم المتوسطات الحسابية نجد       .التسعير عنصر

قـد احتلـت     " تحقق الأسعار ربحاً مناسباً لها    تحرص الشركات الطبية البصرية على أن       " على  

بينمـا احتلـت الفقـرة      . 4.04  قدره ول بين فقرات عنصر التسعير بمتوسط حسابي      لأالترتيب ا 

تدرك نوعية المنتجات الطبية البصرية بطريقة أعلـى مـن الاسـعار            " الثامنة التي تنص على     

 وقد بلـغ المتوسـط      .3.2  قدره يخيرة في العنصر بمتوسط حساب    لأالمرتبة ا " المفروضة عليها 

  .3.63الحسابي للمجال 

  )4-3(جدول 

  التسعير المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة من فقرات عنصر

  108=ن

  الفقرة
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 التصنيف

  الترتيب

في 

  العنصر

تقوم الشركات الطبية البصرية بدراسة تحليليـة -1
  ر المنتجات المنافسة لأسعا

  7متوسطة 1.04 3.52

تعمل الشركات الطبية البصرية علـى وضـع -2
  .الأسعار المتلائمة مع جودة منتجاتها

  9متوسطة 0.85 3.35

تطبق الشركات الطبيـة البـصرية سياسـات -3
  .التسعير المرنة سواء أكانت نقدية أم بالتقسيط

  9متوسطة 1.03 3.35

  2 عالية 0.85 4.00  العناصر المهمة لتقييم النوعية السعر من  ديع -4

تراقب الشركات الطبية البصرية أية مستجدات -5
بأسعار المنتجات المنافسة لمواكبة أي تغيرات تؤثر

  6متوسطة 0.92 3.56
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  .على قرار التسعير للشركة
تحقق سياسة التسعير انتشاراً مناسباً للمنتجـات -6

  .البصرية في السوق
  5 عالية 0.69 3.78

تحقق سياسات التسعير المتبعة من قبل الشركات -7
  .الطبية البصرية مزايا تنافسية لكل منها

  4 عالية 0.80 3.83

تدرك نوعية المنتجات الطبية البصرية بطريقة -8
  أعلى من الأسعار المفروضة عليها

  11متوسطة 0.79 3.2

تدرس الـشركات الطبيـة البـصرية قـدرات -9
  ستهلكين الشرائية عند تحديد أسعارها الم

  8متوسطة 0.98 3.43

تهدف سياسات الأسعار الى تحقيـق أربـاح -10
  مرضية

  3 عالية 0.91 3.93

تحرص الشركات الطبية البـصرية علـى أن -11
  .تحقق الأسعار ربحاً مناسباً لها

  1  عالية  0.75  4.04

  متوسطة 0.49 3.63 التسعير

 
   المتعلقة بعنصر الترويج عرض النتائج4-2-4

  
قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة مـن فقـرات           ) 4-4(يبين الجدول   

 التي تنص   ةن الفقرة الخامسة عشر   أوباستعراض قيم المتوسطات الحسابية نجد      . ترويجال عنصر

ول لألت الترتيب ا  قد احت " تتأثر وسائل ترويج المنتجات الطبية البصرية بدورة حياة المنتج        " على  

 بينما احتلت الفقرة السابعة التي تـنص علـى           .3.67  قدره بين فقرات العنصر بمتوسط حسابي    

المرتبة الاخيرة في العنصر    " تمتلك الشركات الطبية البصرية العدد الكافي من مندوبي المبيعات        "

  .3.32 وقد بلغ المتوسط الحسابي للمجال .3.09قدره بمتوسط حسابي 
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  )4-4(جدول 

  ترويجال المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة من فقرات عنصر

  108=ن

  الفقرة
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
  المعياري

درجة 
 التصنيف

 الترتيب
في 

 العنصر

تقوم الشركات الطبية البصرية باستخدام وسائل -1
  6متوسطة 1.18 3.43  ترويج متنوعة 

 ـ    -2 صرية ميزانيـةتخصص الشركات الطبية الب
  9متوسطة 1.14 3.26  للترويج والإعلان 

يتم اختيار رجال البيع ذوي الخبـرة والكفـاءة -3
  4متوسطة 0.96 3.44  .المهنية

تتبنى الشركات الطبية البـصرية اسـتراتيجية -4
  2متوسطة 0.91 3.48  .ترويج واضحة لمنتجاتها

تكثف الشركات الطبية البصرية الإعلان عـن -5
جاتها ضمن مجموعـة مـن الوسـائل لـتعكسمنت

  .المصداقية لدى الزبائن
  10متوسطة 1.05 3.2

تمتلك الشركات الطبية البصرية نظاما لتـدريب -6
  11متوسطة 1.03 3.19  القوى البيعية للتعامل مع الزبائن بيعياً

تمتلك الشركات الطبية البصرية العدد الكـافي -7
  15متوسطة 1.03 3.09  ).مندوبي المبيعات(من قوى البيع

يقوم رجال البيع ومندوبو المبيعـات بزيـارات -8
  12متوسطة 1.08 3.17  .مستمرة للعملاء قبل وبعد البيع

توفر الشركات الطبية البصرية عينات مجانيـة -9
  13متوسطة 1.20 3.13  .لمنتجاتها

توثق الشركات الطبية البصرية علاقاتها مـع -10
لمجتمــع عــن طريــق عقــدعملائهــا وأفــراد ا

  المحاضرات والندوات التثقيفية 
  14متوسطة 1.11 3.11

توثق الشركات الطبية البصرية علاقاتها مـع -11
عملائها وأفراد المجتمـع عـن طريـق النـشرات

  لمنتجاتها
  8متوسطة 1.04 3.31
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توثق الشركات الطبية البصرية علاقاتها مـع -12
ق المشاركة فـيعملائها وأفراد المجتمع عن طري    

  .المعارض والمؤتمرات
  7متوسطة 1.03 3.33

المكافآت المقنعة لرجال البيـع مجزيـة دع ت -13
  2متوسطة 1.02 3.48  .ومشجعة

تتميز منتجات الـشركات الطبيـة البـصرية -14
  4متوسطة 0.92 3.44  .بشعار واضح وصادق يعبر عن جوهر المنتج

 الطبية البصريةتتأثر وسائل ترويج المنتجات    -15
  1 عالية 0.80 3.67  .بدورة حياة المنتج

  متوسطة 0.76 3.32 رويجالت
  
  

  عرض النتائج المتعلقة بعنصر التوزيع5-2-4 

قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة مـن فقـرات           ) 4-5(يبين الجدول   

قرة السابعة التي تنص علـى      ن الف أوباستعراض قيم المتوسطات الحسابية نجد      . التوزيع عنصر

قـد احتلـت    " كبر عدد ممكن من مراكز البيع     أتوزع الشركات الطبية البصرية المنتجات على       "

بينما احتلت الفقرة السادسة التي     . 3.81قدره  ول بين فقرات العنصر بمتوسط حسابي       لأالترتيب ا 

"  في الوقـت المحـدد     تعمل الشركات الطبية البصرية على الشراء والتوزيع السريع       "تنص على   

وقد بلغ المتوسط الحـسابي للمجـال        .3.09قدره  المرتبة الاخيرة في العنصر بمتوسط حسابي       

3.47.   
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  )4-5(جدول 

  التوزيع المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة من فقرات عنصر

  108=ن

  الفقرة
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 التصنيف

  الترتيب

في 

  العنصر

تقــوم الــشركات الطبيــة البــصرية بوضــع -1
  5متوسطة 0.94 3.43  .استراتيجية توزيع واضحة لمنتجاتها

تحرص الشركات الطبية البصرية على تـسليم -2
المنتجات إلى الزبائن بسهولة ويسر وفـي الوقـت

  .المحدد
  2 عالية 0.92 3.78

تحرص الشركات الطبية البصرية على سـرعة -3
  3متوسطة 0.82 3.48  .طلبات الزبائن في المكان و الوقت المناسبتلبية 

تقوم الشركات الطبية البصرية بالمحافظة علـى -4
  4متوسطة 1.04 3.44  .مخزون معين من المنتجات

تحرص الشركات الطبية البصرية على وجـود -5
موزعين مدربين وذوي مهـارات تجاريـة عاليـة

  .وخبرة واسعة
  6طةمتوس 0.96 3.28

تعمل الشركات الطبية البصرية علـى الـشراء -6
 Just in(والتوزيع السريع فـي الوقـت المحـدد    

Time.(  
  7متوسطة 0.90 3.09

توزع الشركات الطبية البصرية المنتجات على -7
  1 عالية 0.91 3.81  .أكبر عدد ممكن من مراكز البيع

  متوسطة 0.69 3.47 التوزيع
  

لكل قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري ) 4-6(يبين الجدول  ،وبناء على ما سبق

 وباستعراض قيم .عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصريةمجال من مجالات 

  قدره في الدراسة بمتوسط حسابيالأول قد احتل الترتيب المنتجن أالمتوسطات الحسابية نجد 
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بينما بلغت قيمة المتوسط . 3.32  قدره بمتوسط حسابيخيرةالأ المرتبة الترويجبينما احتل . 3.69

  .3.53الحسابي للدراسة ككل 

  )4-6(جدول 

 المزيج التسويقي للمنتجات لكل عنصر من عناصرالمتوسط الحسابي والانحراف المعياري 

  الطبية البصرية 

  108=ن

  العنصر
المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعياري

درجة 

 التصنيف

  الترتيب

في 

  العنصر

  1 عالية 0.65 3.69 المنتج

  2متوسطة 0.49 3.63 التسعير

  4متوسطة 0.76 3.32 الترويج

  3متوسطة 0.69 3.47 التوزيع

  متوسطة 0.57 3.53 الكلي

  
  

   عرض النتائج المتعلقة بعنصر الأداء التسويقي6-2-4
  

. الأداء التسويقي  للمجانحراف المعياري   لاقيم المتوسط الحسابي وا   ) 4-7(يبين الجدول   

تسعى الـشركات   " لتي تنص على    ان الفقرة الرابعة    أوباستعراض قيم المتوسطات الحسابية نجد      

حتلت الترتيب الاول بين فقرات العنـصر       اقد  " لى زيادة عدد الزبائن المنتظمين    إالطبية البصرية   

زداد معدلات الربح على    ت" حتلت الفقرة الثانية التي تنص على       ابينما  . 4.0قدره  بمتوسط حسابي   

المرتبة الاخيرة في العنصر بمتوسط     " نحو مستمر في المنتجات المتنوعة التي تطلقها الشركات         

   .3.63وقد بلغ المتوسط الحسابي للمجال  .2.98  قدرهحسابي
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  )4-7(جدول 

   التسويقيالأداءالمتوسط الحسابي والانحراف المعياري لكل فقرة من فقرات 

  108=ن

  الفقرة
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 التصنيف

 الترتيب

في 

 العنصر

تشهد المنتجات البصرية ارتفاعـاً فـي حجـم -1
  5متوسطة 1.06 3.30  .المبيعات مقارنة بالسنوات الماضية

تزداد معدلات الربح على نحـو مـستمر فـي -2
  6متوسطة 1.07 2.98  .المنتجات المتنوعة التي تطلقها الشركات

اكتسبت المنتجات البصرية شـهرة عاليـة عبـر -3
  2 عالية 0.72 3.93  .السنوات الماضية

تسعى الشركات الطبية البصرية إلى زيادة عدد -4
  1 عالية 0.67 4.00  .الزبائن المنتظمين

تسعى الشركات الطبية البصرية إلى زيادة عدد -5
  3 عالية 0.65 3.81  .الزبائن المحتملين

الشركات الطبية البـصرية الـى زيـادةتسعى   -6
الحصة السوقية من خلال زيادة حجـم مـشتريات

  .الزبائن الحاليين
  4 عالية 0.81 3.74

  متوسطة 0.61 3.63 داءلأا
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   اختبار فرضيات الدراسة3-4 

خصص هذا الجزء لاختبار فرضيات الدراسة التي تمت صياغتها على أساس مشكلة   

  : ك من خلال استخدام الأسلوب الإحصائي المناسب كما يليالدراسة وأسئلتها، وذل

  :ةيالفرضية الرئيس

 HO1 :  المنتج (لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لعناصر المزيج التسويقي المتمثلة في

البصريات صناعة وتجارة على الأداء التسويقي في قطاع ) والتسعير والترويج والتوزيع

 فرضيات ربعأ الفرضية هذه عن وينبثق ).α ≥ 0.05(ة عند مستوى الدلال في الأردن

استخدام تحليل الانحدار   وقد تم اختبار كل فرضية فرعية على حدة من خلال.فرعية

   .)standard multiple regression( المتعدد معياريال
  

 : الأولى لفرعيةا الفرضية -

: HO1-1 ائية لخصائص المنتج الطبي البصري على الأداء لا يوجد تأثير ذو دلالة إحص    

  ).α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة              

 )4-8(جدول 

 المنتجات  خصائصثرألبحث ) enter(نتائج تحليل الانحدار الخطي المعياري بطريقة 

  الطبية البصرية على الأداء التسويقي

β t Sig t 
الفرضية نتيجة 

 الصفرية

  قبول 0.072 1.81  0.173
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ثر ألبحث ) enter(نتائج تحليل الانحدار الخطي المعياري بطريقة ) 4-8(يبين الجدول 

ثير هذا أ درجة تβكما تبين قيمة . المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقيخصائص 

وتشير ). ٪17.3(تؤثر بقيمة  إذ ،) التسويقيالأداء(العنصر في التنبؤ بقيمة المتغير التابع 

همية أعدم وجود ) 0.072(ومستوى دلالتها البالغ ) 1.81( المحسوبة والبالغة tقيمة 

وبين الأداء التسويقي وذلك  وجود علاقة خطية بينهعدم  من حيث  لهذا العنصرإحصائية

ة الصفرية وبهذه النتيجة يتم قبول الفرضي .0.05كبر من أن قيم مستوى الدلالة كانت لأ

  : ولى التي تنص علىلأالفرعية ا

 دلالة إحصائية لخصائص المنتج الطبي البصري على        ي  عدم وجود تأثير ذ

  ).α ≥ 0.05(الأداء التسويقي عند مستوى الدلالة 

             

  : الثانية لفرعيةا الفرضية

: HO1–2 رات تسعير المنتجات الطبية البصرية على لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لقر             

  .α) ≥ 0.05( الأداء التسويقي عند مستوى الدلالة 

  )4-9(جدول 

 تسعير المنتجات  قراراتثرألبحث ) enter(نتائج تحليل الانحدار الخطي المعياري بطريقة 

  الطبية البصرية على الأداء التسويقي

β t Sig t 
نتيجة الفرضية 

 الصفرية

  رفض 0.000 4.20  0.376
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ثر ألبحث ) enter(نحدار الخطي المعياري بطريقة لانتائج تحليل ا) 4-9(يبين الجدول 

ثير أ درجة تβكما تبين قيمة . تسعير المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقيقرارات 

). ٪37.6(تؤثر بقيمة  إذ ،) التسويقيداءالأ(هذا العنصر في التنبؤ بقيمة المتغير التابع 

همية أوجود ) 0.000(ومستوى دلالتها البالغ ) 4.20( المحسوبة والبالغة tقيمة وتشير 

ن لأ وذلك ،العنصر من حيث وجود علاقة خطية بينه وبين الأداء التسويقيا حصائية لهذإ

لفرضية الصفرية الفرعية وبهذه النتيجة يتم رفض ا. 0.05قل من أقيمة مستوى الدلالة كانت 

  : وقبول الفرضية البديلة التي تنص على،الثانية

رات تسعير المنتجات الطبية البصرية ا دلالة إحصائية لقريوجود تأثير ذ

  .α) ≥ 0.05( داء التسويقي عند مستوى الدلالة على الأ

  

  : الثالثة لفرعيةا الفرضية 

 HO1-3:على الأداء  ترويج المنتجات الطبية البصريةل ذو دلالة إحصائية  لا يوجد تأثير    

  ).α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة             

  )  4-10(جدول 

لمنتجات الطبية اثر ترويج ألبحث ) enter(نتائج تحليل الانحدار الخطي المعياري بطريقة 

   قيالأداء التسويالبصرية على 

  

β t Sig t 
نتيجة الفرضية 

 الصفرية

  قبول 0.143 1.47  0.184
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ثر ألبحث ) enter(نحدار الخطي المعياري بطريقة لانتائج تحليل ا) 4-10(يبين الجدول 

ثير هذا أ درجة تβكما تبين قيمة . ترويج المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقي

 وتشير .)٪18.4(يؤثر بقيمة  إذ ،) التسويقيالأداء(تابع العنصر في التنبؤ بقيمة المتغير ال

همية أعدم وجود ) 0.143(ومستوى دلالتها البالغ ) 1.47( المحسوبة والبالغة tقيمة 

 وجود علاقة خطية بينه وبين الأداء التسويقي وذلك  عدمإحصائية لهذا العنصر من حيث

لنتيجة يتم قبول الفرضية الصفرية وبهذه ا. 0.05كبر من أ قيم مستوى الدلالة كانت لأن

  :الفرعية الثالثة التي تنص على

ترويج المنتجات الطبية البصرية على ل دلالة إحصائية يعدم وجود تأثير ذ 

  )α ≥ 0.05(الأداء التسويقي عند مستوى الدلالة 

  

   :الرابعة لفرعيةا الفرضية

:HO1-4     ة إحصائية لتوزيع المنتجات الطبية البصرية على الأداء  لا يوجد تأثير ذو دلال  

  ). α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة                 

  )4-11(جدول 

ثر توزيع المنتجات الطبية ألبحث ) enter(نتائج تحليل الانحدار الخطي المعياري بطريقة 

  الأداء التسويقيالبصرية على 

β t Sig t 
نتيجة الفرضية 

 الصفرية

  رفض 0.000 4.26  0.460
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ثر ألبحث ) enter(نحدار الخطي المعياري بطريقة لانتائج تحليل ا) 4-11(يبين الجدول 

ثير هذا أ درجة تβكما تبين قيمة . توزيع المنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقي

 tقيمة  وتشير .)٪46.0(تؤثر بقيمة  إذ) اءدلأا(العنصر في التنبؤ بقيمة المتغير التابع 

 اهمية إحصائية لهذأوجود ) 0.000(ومستوى دلالتها البالغ ) 4.26(المحسوبة البالغة 

ن قيمة مستوى لأوبين الأداء التسويقي وذلك  العنصر من حيث وجود علاقة خطية بينه

 ،ة الفرعية الرابعةوبهذه النتيجة يتم رفض الفرضية الصفري. 0.05قل من أالدلالة كانت 

  :وقبول الفرضية البديلة التي تنص على

  
 دلالة إحصائية لتوزيع المنتجات الطبية البصرية على الأداء يوجود تأثير ذ

  )α ≥ 0.05(التسويقي عند مستوى الدلالة 

  

دد بطريقة نحدار الخطي المتعلام تحليل اا استخد تموللتحقق من الفرضية الرئيسية فقد  

)enter(، يوضح الجدول إذ )نتائج هذه الفرضية) 4-12.  

  )4-12(جدول 

للمنتجات الطبية عناصر المزيج التسويقي ثر أنتائج تحليل الانحدار الخطي المتعدد لبحث 

  دائها التسويقيأالبصرية على 

R R2  f Sig f 
نتيجة الفرضية 

 الصفرية

  رفض 0.000 44.96 0.636 0.797
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عناصر المزيج  ثرأنحدار الخطي المتعدد لبحث لانتائج تحليل ا) 4-12(الجدول يبين   

ن أوقد بينت النتائج  .ردنلأدائها التسويقي في األلمنتجات الطبية البصرية على التسويقي 

 بلغت قوة العلاقة إذ ،حصائيةلإعناصر المزيج التسويقي تؤثر على الأداء التسويقي من الناحية ا

، 0.797داء الحقيقية لأ وقيم ا، من خلال هذه العناصر التسويقيداءلأتنبؤ بقيم ابين نموذج ال

وقد ). 0.70(كبر منأقيمة معامل الارتباط كانت لأن حيث تصنف هذه العلاقة بدرجة قوية 

 ةوالمرافق) 0.000(ن قيمة مستوى الدلالة لأحصائية وذلك لإكانت هذه العلاقة دالة من الناحية ا

أثر لعناصر المزيج  مما يعني وجود .0.05قل من القيمة أكانت ) 44.96(لغة  الباfلقيمة 

ويمكن تحديد قيمة الأثر من خلال . للمنتجات الطبية البصرية على الأداء التسويقي التسويقي

لى نسبة التباين المفسر في قيم الأداء التسويقي إ R2 حيث تشير قيم،  R2الاطلاع على قيم 

 R2 بحيث كلما ازدادت قيمة ،لى عناصر المزيج التسويقيإبصرية التي تنسب للمنتجات الطبية ال

ختلاف الذي قد لاو اأذلك على قدرة هذه العناصر ومدى الاعتماد عليها في تفسير التباين  دل

.  لدى مراكز وشركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن التسويقيداءيظهر في متغير الأ

 وبهذه النتيجة يتم رفض فرضية .)٪63.6(ج التسويقي تؤثر بنسبة ن عناصر المزيفإومن هنا 

  : هي كالآتيختبار فرضية الدراسة الرئيسية ا وبالتالي فإن نتيجة .الدراسة الرئيسية الصفرية

 دلالة إحصائية لعناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية يوجود تأثير ذ

ولكن من خلال بعض  ،)α ≥ 0.05( لةعند مستوى الدلاعلى أدائها التسويقي 

  . التسعير والتوزيعا عنصرماالعناصر وه
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   المقدمة1–5

ي للمنتجات الطبية البصرية،    هدفت الدراسة الحالية إلى بيان أثر عناصر المزيج التسويق        

علـى أدائهـا    ) خصائص المنتج الطبي البصري، والتسعير، والترويج، والتوزيع      (والمتمثلة في   

وقد أثارت الدراسـة جملـة مـن        . التسويقي في شركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن       

 ومناقشتها، فقـد    واستناداً إلى تحليل نتائج الدراسة    . التساؤلات، وقدمت مجموعة من الفرضيات    

توصلت الدراسة إلى مجموعة من الاستنتاجات التي أسهمت في حل مشكلة الدراسـة والإجابـة               

كما قدم الباحث مجموعة من التوصيات، وفيما يلي عـرض لأهـم            . عن تساؤلاتها وفرضياتها  

  :الاستنتاجات التي توصلت لها الدراسة ومناقشتها

   الاستنتاجات2–5

لإحصائي عدم وجود تأثير ذي دلالة إحصائية لخصائص المنتج الطبـي           بينت نتائج التحليل ا    •

البصري على الأداء التسويقي في شركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن عند مستوى             

إذ يرى البحث خلافاً للنظريات الحديثة في التسويق التي تعطي أهمية           ). α ≥ 0.05(الدلالة  

المنتج في رفع الأداء التسويقي، وخلافاً للدراسات السابقة التي أجمعت على           كبيرة لخصائص   

دور خصائص المنتج في رفع الأداء التسويقي أن خصائص المنتج الطبي البصري لم تـؤثر               

على الأداء التسويقي في السوق الأردني، ويعزى ذلك في نظر الباحث إلى اقتصار شـركات               

دن على منتجات طبيـة بـصرية متقاربـة مـن حيـث             صناعة وتجارة البصريات في الأر    

المواصفات وغير متمايزة، دون الاهتمام بخصائص المنتجات ذات القيمة، وما لها من أثـر              

كما يرى الباحث أن نطاق مزيج المنتجات الطبية البصرية في السوق           . على الأداء التسويقي  
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 المنتجـات الطبيـة البـصرية       الأردني، يعد نطاقاً ضيقاً وذلك لانخفاض مستوى التنوع في        

 .وخصائصها المميزة

أوضحت نتائج التحليل الإحصائي وجود تأثير ذي دلالة إحصائية  لقرارات تسعير المنتجات              •

الطبية البصرية على الأداء التسويقي في شركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن عند             

د الباحث أن السعر هو العامل المهـيمن فـي العمليـة            إذ يج ). α ≥ 0.05(مستوى الدلالة   

التسويقية للمنتجات الطبية البصرية، ويرى الباحث أن هذا منطقياً لأن المستهلك لديه حساسية             

نحو السعر في كافة المنتجات كما أثبتت الدراسات الحديثة، بما في ذلك المنتجـات الطبيـة                

ة المتسارعة وازدياد حدة المنافـسة، ومـا        البصرية، وخاصة في ظل التطورات التكنولوجي     

إذ أدركت شركات صناعة وتجارة     . يرافقها من حرب في الأسعار في بيئة الأعمال المعاصرة        

البصريات أهمية السعر، وأعطت اهتماماً كبيراً لقرارات التسعير لما لها مـن أثـر واضـح                

  .وجلي على الأداء التسويقي

 وجود تأثير ذي دلالة إحصائية لترويج المنتجات الطبية         أظهرت نتائج التحليل الإحصائي عدم     •

البصرية على الأداء التسويقي في شركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن عند مستوى             

ويجد الباحث تفسيراً لهـذه النتيجـة أن شـركات صـناعة وتجـارة             ). α ≥ 0.05(الدلالة  

لى سياسات ترويجية واضحة وفعالة تؤثر علـى الزبـائن،          البصريات في الأردن لا تعتمد ع     

إذ إن تـرويج المنتجـات الطبيـة        . وتعمل على توثيق العلاقة مع العملاء وأفراد المجتمـع        

البصرية يجب أن يركّز على المواصفات العلاجية الفعالة في هذه المنتجات، لأنها منتجـات              

المنتجـات الطبيـة البـصرية يتميـز        حساسة مرتبطة بصحة وسلامة العين، كما أن ترويج         

 .بالحساسية والخصوصية في إقناع المستهلكين والمؤثرين
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بينت نتائج التحليل الإحصائي وجود تأثير ذي دلالة إحـصائية لتوزيـع المنتجـات الطبيـة                 •

البصرية على الأداء التسويقي في شركات صناعة وتجارة البصريات في الأردن عند مستوى             

إذ يجد الباحث أن توافر المنتجات الطبية البصرية في المكان المطلوب           ). α ≥ 0.05(الدلالة  

وفي الوقت المطلوب، وسهولة الحصول عليها تعد عوامل مهمة من عوامل القيمة للزبون في              

دور المنتجات الطبية البصرية، وبهذا فإن التغطية الواسعة والتوافر الدائم لهذه المنتجات لهما             

  .فعال وجلي في رفع الأداء التسويقي وتحقيق أهداف الشركات

توصلت نتائج التحليل الإحصائي إلى وجود تأثير ذي دلالـة إحـصائية لعناصـر المـزيج                 •

التسويقي للمنتجات الطبية البصرية على أدائها التسويقي فـي شـركات صـناعة وتجـارة               

ولكن من خلال بعـض العناصـر       ، )α ≥ 0.05(البصريات في الأردن عند مستوى الدلالة       

إذ وجد الباحث أن تسعير وتوزيع المنتجات الطبية البصرية          .وهما عنصرا التسعير والتوزيع   

هما العاملان الرئيسيان في رفع الأداء التسويقي للمنتجات الطبية البصرية في الأردن، وبهذا             

لعامل الأساسي المؤثر على الأداء التسويقي في شركات        فإن التوافر الدائم بالسعر الملائم هو ا      

 .صناعة وتجارة البصريات في الأردن

تشابهت نتائج الدراسة مع نتائج الدراسات السابقة التي تناولها الباحث التـي أجمعـت علـى           •

ولكـن خلافـاً    . وجود تأثير للمزيج التسويقي على الأداء التسويقي وتحقيق أهداف الشركات         

دراسات، فلم يكن للمنتج والترويج تأثير على الأداء التسويقي في قطـاع صـناعة              لأغلبية ال 

وتجارة البصريات في الأردن، إذ اقتصر تأثير عنصري التـسعير والتوزيـع علـى الأداء               

وفي هذا السياق فقد تشابهت نتـائج دراسـة الباحـث مـع مـا توصـل إليـه                   . التسويقي

(Smith,2003)     كمـا  .  الطبي ضعيفة، ويجب التركيـز عليهـا        أن قيمة المنتج في القطاع
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بـضرورة التركيـز    (Chrysochou,2010) الدراسة مع ما توصل إليه تشابهت نتائج هذه 

على وسائل الترويج المتنوعة بهدف إيصال صورة ذهنية إيجابية إلى أذهان الزبـائن حـول               

 . المنتجات

   التوصيات3–5

ردن بضرورة التركيز علـى خـصائص       يوصي الباحث شركات ومراكز البصريات في الأ       •

المنتجات الطبية البصرية، وخاصة المواصفات العلاجية والجودة والتمايز بـين المنتجـات،            

والتركيز على النواحي الفعالة في خصائص تلك المنتجات، لما لها من أهمية تتعلق بالنواحي              

 .الصحية للزبون

ها مراكز البصريات فـي الـسوق       يوصي الباحث شركات صناعة وتجارة البصريات، بما في        •

الأردني، بالعمل على تبني سياسات ترويجية واضحة للمنتجات الطبية البصرية تركز علـى             

إذ يقتـرح الباحـث   . جذب الزبائن تأثيرياً للمواصفات العلاجية في المنتجات الطبية البصرية      

 وتكثيـف   على هذه الشركات التركيز على الإعلان عن منتجاتها في الـصحف والمجـلات،            

الندوات التثقيفية والنشرات حول ما تطلقه من منتجات، بالإضافة إلى توفير العينات المجانية             

 .باستمرار

يقترح الباحث على المعنيين في الجامعات والكليات بتدريس مساق مبادئ التـسويق لطلبـة               •

طبيـة  تخصص البصريات، بهدف زيادة وعي وإدراك الطلاب بالجانب التسويقي للمنتجات ال          

 .البصرية
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يقترح الباحث على شركات صناعة وتجارة البصريات بالتواصـل المـستمر مـع الزبـائن                •

وأصحاب مراكز البصريات لإطلاعهم على كل ما هو جديـد          ، والمؤثرين من أطباء العيون   

 .ومتطور من خصائص طبية وعلاجية في المنتجات الطبية البصرية

يات ومراكز البصريات في الأردن، بالتواصل      يوصي الباحث شركات صناعة وتجارة البصر      •

المستمر مع الشركات المحلية والعالمية المصنعة للمنتجات الطبية البصرية، وذلـك بهـدف             

التواصل الثقافي والعلمي والتجاري حول آخر ما تتوصل إليه التطورات الحديثة فـي هـذا               

 .المجال

 النظر إلى المنافسة كإستراتيجية     يقترح الباحث على شركات صناعة وتجارة البصريات بعدم        •

قتالية، وإنما الإفادة من المنافسة بهدف تحقيق التعاون والتحسين المستمر في بيئـة الأعمـال               

 .المعاصرة

  :كما يوصي الباحث بإجراء الدراسات التالية

  .دور كفاءة الموارد البشرية في رفع الأداء التسويقي في مراكز البصريات في الأردن .1

للمنتجـات الطبيـة البـصرية علـى الأداء     ) 7Ps( المزيج التسويقي الخدمي   أثر عناصر  .2

 .التسويقي في الأردن
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  قائمة المراجع

  

  العربية باللغة المراجع: أولاً

: أثر المزيج التسويقي على رضـا العمـلاء       )."2009(أبو زنيد، سمير، والشريف، شادي       .1

مجلـة جامعـة     ،   "ة فـي فلـسطين    دراسة ميدانية على المصارف التجارية بالضفة الغربي      

 .233–212) 1(، 13، المجلد الأقصى

واقع استخدام المزيج التسويقي وأثره علـى ولاء        " ).2008( نديل، محمد عبد الرحمن   قأبو   .2

، )رسالة ماجستير غيـر منـشورة     ". ( شركة الاتصالات الفلسطينية   –الزبائن، دراسة حالة    

 .الجامعة الإسلامية، غزة، فلسطين

 ،1ط. المبـادئ النظريـة والتطبيـق     : التسويق المعاصر ). 2006(، عبد العزيز    أبو نبعة  .3

 .دار المناهج للنشر والتوزيع: عمان

: أثر المزيج التسويقي للصادرات على الأداء التـصديري       ). 2003(أفرام، نانسي نعمة االله      .4

. ردندراسة مقارنة بين شركات قطاعي الصناعات الغذائية والصناعات الكيماوية فـي الأ           

 .، الجامعة الأردنية، عمان، الأردن)رسالة ماجستير غير منشورة(

ترجمة مكتبة لبنان   . (التسويق). 2006(إيتزل، مايكل، وووكر، بروس، وستانتون، ويليام        .5

 .مكتبة لبنان ناشرون: ، بيروت1ط). ناشرون

ة للنـشر   دار اليازوري العلمي  :  عمان ،1ط. إستراتيجيات التسويق ). 2008(البكري، ثامر    .6

 .والتوزيع
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عناصر المزيج التسويقي وأثرها علـى الأداء الكلـي فـي            .)2004(حناوي، رشا راتب     .7

 ،، الجامعة الأردنية، عمان   )رسالة ماجستير غير منشورة   .( الصناعات الصيدلانية الأردنية  

 .الأردن

 :ديريالعوامل المحددة للسعر وعلاقته بالأداء التص     ). 2006(خصاونة، ماجدة عبد الحفيظ      .8

، )رسالة ماجـستير غيـر منـشورة      . (دراسة ميدانية لقطاع المنسوجات والألبسة الأردني     

 .  جامعة عمان العربية للدراسات العليا، عمان، الأردن

مناهج وأساليب البحث العلمي في ميدان التسويق، مـدخل         ). 2010(الزعبي، علي فلاح     .9

 .وزيع والطباعةدار المسيرة للنشر والت: ، عمان1ط.  إداري–منهجي 

مـدخل إسـتراتيجي    : التسويق الـدوائي  ). 2006(الساعد، رشاد، والصميدعي، محمود      .10

 .دار المناهج للنشر والتوزيع: ، عمان1ط. تحليلي

دور عناصر المزيج الترويجي في تنمية وزيادة الحصة السوقية         ). "2001(السرابي، علاء    .11

تطبيق على المنتجـات الوطنيـة بمدينـة        دراسة ميدانية بال  . للمنتجات الصناعية والوطنية  

  . المملكة الأردنية الهاشمية،، جامعة العلوم التطبيقية،عمان"عمان

دور التسويق في قطاع الخدمات الصحية مـن وجهـة نظـر            ). 2008(سفيان، عصماني    .12

رسـالة  ( .مصحة الـصنوبر بمدينـة سـطيف      :  دراسة حالة  ،)المرضى(المستفيدين منها   

 . المسيلة، الجزائر،، جامعة محمد بوضياف)ماجستير غير منشورة

 2004التسويق المعاصر بمفاهيم جديـدة طـرأت بعـد عـامي           ).2010(سويدان، نظام    .13

 .دار الحامد للنشر والتوزيع: ، عمان1ط. 2007و
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مؤسسة حورس الدوليـة    : ، الإسكندرية 1ط. مبادئ التسويق ). 2005( الصيرفي، محمد    .14

 .للنشر والتوزيع

أثر عناصر المزيج التسويقي علـى قـرار        ). "2007(والخوري، جمانة   . الضمور، هاني  .15

 – 181،  )1 (35، المجلد   دراسات،  "شراء الشقق السكنية في منطقة عمان الغربية بالأردن       

197. 

أثر عناصر المزيج التسويقي الخدمي لفنـادق       ). " 2005(الضمور، هاني، وعايش، هدى      .16

المجلة ".  دراسة مقارنة    –كة من قبل السياح     الخمس نجوم في الأردن على الصورة المدر      

 .120–101) 1(، 1، المجلد الأردنية في إدارة الأعمال

مـدخل الاتـصالات التـسويقية      : الترويج والعلاقات العامـة   ). 2006(العاصي، شريف    .17

 .الدار الجامعية: الإسكندرية. المتكاملة

دراسة ميدانية  : ويقي للبنوك داء التس أثر جودة الخدمة على الأ    ). "2007(عكروش، مأمون    .18

 .218 – 199 ،)1 (35، المجلد دراسات، "من وجهة نظر المديرين

دار اليـازوري العلميـة للنـشر       : عمـان . التسويق الـصيدلاني  ). 2007(العلاق، بشير    .19

  .والتوزيع

مدى فاعلية جهود الترويج الدوائي التي تقدمها مستودعات        ). "2001(العلاق، بشير عباس     .20

  .42–11) 6(، 16، المجلد مؤتة للبحوث والدراسات، "دراسة ميدانية: ي الأردنالأدوية ف



97 
 

 

تحليل وتقييم النشاطات التـسويقية لمؤسـسات تجـارة         ). 2007(العوامرة، محمد عبد االله      .21

، جامعـة عمـان العربيـة       )أطروحة دكتوراه غير منشورة   . (التجزئة الغذائية في الأردن   

 .للدراسات العليا، عمان، الأردن

مجـد المؤسـسة    : ، بيـروت  1ط). ترجمة وردية واشد  . (التسويق). 2008(فيو، كاترين    .22

 .الجامعية للدراسات والنشر والتوزيع

: عمـان ، 1ط. مدخل تحليلي إستراتيجي متكامـل    ، إدارة التسويق ). 2008(ناجي  ، معلا .23

 . إثراء للنشر والتوزيع

ء التـصديري للمنظمـات     المزيج التسويقي وأثـره علـى الأدا      ). 2000(الوزني، سمير    .24

رسـالة  . (دراسة مقارنة بين الصناعات الكيماوية والصناعات الهندسية      : الصناعية الأردنية 

 .، جامعة اليرموك، إربد، الأردن)ماجستير منشورة
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)1(ملحق   

 أداة الدراسة بصورتها الأولية
  جامعة الشرق الأوسط

  كلية الأعمال

  
  المحترم............................... الدكتور /الأستاذ الدكتور

  
  ...تحية طيبة وبعد

أثـر عناصـر المـزيج التـسويقي     (دانية بعنوان يجري الباحث نزار دماطي دراسة مي   

، بإشـراف الأسـتاذ الـدكتور       )للمنتجات الطبية البصرية على أدائها التـسويقي فـي الأردن         
  .عبدالباري إبراهيم درة

وقد عمل الباحث على تطوير استبانة لقياس الأداء التسويقي للمنتجات الطبية البـصرية             
مجـالات تعكـس عناصـر المـزيج        ) 5(موزعة على   فقرة  ) 48(من خلال استبانة مكونة من      

  .التسويقي وواقع الأداء التسويقي
ولكونكم من ذوي الاختصاص في مجال التسويق وإدارة الأعمال، أرجو التكرم بقـراءة             
كل فقرة والتلطف بالحكم على درجة انتمائها للبعد الذي اندرجت أمامه، ودرجة سلامة الفقـرة               

أوافـق بـشدة    : تراحات ترونها مناسبة، علماً بأن بدائل الإجابة هـي        وصياغتها اللغوية، وأية اق   
وتعطى خمس درجات، أوافق وتعطى أربع درجات، محايد وتعطى ثلاث درجـات، لا أوافـق               

علماً بأن هذه الاسـتبانة سـتوجه إلـى         . وتعطى درجتين، لا أوافق إطلاقاً وتعطى درجة واحدة       
  .شركات ومراكز البصريات في الأردن

  

  حسن تعاونكم  ومقدرشاكر

  وتفضلوا بقبول فائق الاحترام والتقدير

  الباحث
  نزار دماطي

0785277720  
  

 . التعريفات الإجرائية الخاصة بالدراسةانة مرفق مع الاستب:ملاحظة
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  التعريفات الإجرائية

  :يورد الباحث بأدناه مجموعة من المصطلحات للاطلاع عليها قبل البدء بالإجابة

 هو مجموعة من الأدوات التسويقية التي تحتاجها المنظمة لتحقيق الأهداف           :قيالمزيج التسوي  -
ويتكون المزيج التـسويقي مـن أربعـة    ، )Prasad, 2002(التسويقية في السوق المستهدف 

  .المنتج والتسعير والترويج والتوزيع: عناصر هي

مزيج التـسويقي    هو أهم عنصر من عناصر المزيج التسويقي، حيث تعتمد عناصر ال           :المنتج -
الأخرى على وجود المنتج لتنفيذ النشاطات التسويقية، فالمنتج هو عبارة عن شـيء يمكـن                
تقديمه للسوق بغرض الاستهلاك أو الاستخدام أو الحيازة أو الإشباع لحاجة أو رغبة معينة،              

. بحيث يشمل الخصائص المادية والخدمات غير المادية والأشخاص والأمـاكن والمنظمـات           
)Kotler, 2000(  

: تتمثل خصائص المنتج الطبي الجديد التي تؤثر على الأداء التسويقي بالعناصر الآتية           
جودة المنتج الطبي الجديد، والاسم التجاري، والسمات الإضافية للمنتجات الطبية البـصرية            

  .الناتجة عن التطورات العلمية و التكنولوجية

قيمة النقدية أو العينية التي يـدفعها المـشتري         ال نشاط تسويقي يتضمن تحديد    هو: التسعير - 
لقاء حصوله على السلعة أو الخدمة، وهو مجموع قيم التبادل التي يحصل عليها الزبـون               

  ).2005الضمور، (كحيازة أو امتلاك أو استعمال للمنتج أو الخدمة 

 بسلعة  هو نشاط تسويقي ينطوي على عملية اتصال إقناعي يتم من خلاله التعريف           : الترويج -
أو خدمة أو فكرة أو مكان مخصص أو شخص أو نمط سلوكي معين بهدف التـأثير علـى                  

  )2005الضمور وعايش، . (أذهان جمهور معين لاستمالة استجابتهم السلوكية

ويمثل الترويج عنصراً في اتخاذ القرار التسويقي والذي يتضمن مزيجاً مناسـباً مـن              
يعات والمعارض التجارية لاستخدامها في الاتـصال       البيع الشخصي، والإعلان، وتنشيط المب    

وتتكون عناصر النـشاط    ) 2010سويدان،  (مع الزبائن والهادفة إلى إقناع الزبائن المحتملين        
الترويجي للمنتجات الطبية  الجديدة من اختيار المزيج الترويجي الملائم، وكفاءة رجال البيع،             

  .ات الطبية الجديدةواستخدام العلاقات العامة في ترويج المنتج

هو مجموعة من الجهات والمؤسسات ذات الاعتماد المتبادل التي تعمل معاً لجعـل             : التوزيع -
ويتـضمن التوزيـع   ) Kotler, 2000(المنتج أو الخدمة متوفرة للمـستعمل أو المـستهلك   
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ت للمنتجات الطبية الجديدة ضمان أن المنتجات سوف تكون متوفرة عند الحاجة إليها بالكميـا             
  .والأماكن والأوقات المناسبة

 هو مدى تحقيق منظمات الأعمال في قطاع البصريات لأهدافها في تطبيق            :الأداء التسويقي  -
عناصر المزيج التسويقي في أنشطتها التسويقية وتحقيـق نتـائج ملموسـة، ويتمثـل الأداء               

 .التسويقي في المبيعات والربح والحصة السوقية
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   التسويقيزيجعناصر الم: المحور الأول

  المنتج: أولاً

صلاحية الفقرة لغوياً  الانتماء للمجال
  العبارة الرقم

غير صالحة  صالحةغير منتمية  منتمية

بحاجة 

إلى تعديل

التعديل 

المقترح

تقوم الشركات بتوفير منتجـات متعـددة  .1
  .ومتنوعة

            

تركز الشركات على المنتجـات عاليـة  .2
  .الجودة

            

يتم التركيز على المنتجات التـي تلبـي  .3
  .رغبات وتفضيلات الزبائن المتطورة

            

تعمل الشركات على اعتمـاد الماركـات  .4
والعلامات التجاريـة المميـزة لجـذب

  .الزبائن

            

تواكب الشركات التطورات التي تقوم بها  .5
  .الشركات المنافسة

            

ية وثقةتتمتع المنتجات البصرية بمصداق     .6
  .الزبائن

            

تــوفر الــشركات الإرشــادات الطبيــة  .7
والمواصفات المميـزة للمنـتج الطبـي

  .البصري على العبوة

            

تعمل الشركات علـى تقـديم عـروض  .8
  .وتسهيلات لزبائنها وعملائها

            

تعمل الشركات على التحقق من العيـوب  .9
التقنية والتصنيعية فـي منتجاتهـا قبـل

  .حها في الأسواقطر

            

تصمم أغلفة وعبوات المنتجـات بـشكل  .10
يساعد علـى تفـضيل المنتجـات مـن

  .الزبائن
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  سعيرتال: ثانياً
صلاحية الفقرة لغوياً  الانتماء للمجال

  العبارةالرقم
  منتمية

غير 

  منتمية
غير صالحة  صالحة

بحاجة 

إلى تعديل

التعديل 

المقترح

كات بدراسة أسعار المنتجاتتقوم الشر   .1
  .المنافسة في السوق

            

تعمل الشركات على وضـع الأسـعار  .2
  .المتلائمة مع جودة منتجاتها

            

تطبق الـشركات سياسـات التـسعير  .3
  .المرنة سواء أكانت نقدية أم بالتقسيط

            

  يعتبر السعر ذو أولية من قيم المنتج  .4

  

            

ت أسـعار المنتجـاتتراقب الـشركا   ..5
أي تغيرات تؤثر في المنافسة لمواكبة 

  .الشركة على المدى الطويل

            

تحقق سياسة التسعير انتشاراً مناسـباً  .6
  .للمنتجات البصرية في السوق

            

تحقق سياسة التسعير ميـزة تنافـسية  .7
ــعار ــاض أس ــسبب انخف ــعرية ب س

  .تالمنتجا

            

تـسبة الـسعرتفوق قيم المنـتج المك      .8
  المدفوع

            

تقوم الشركات بدراسة القوة الـشرائية  .9
للمستهلكين عنـد تـسعير المنتجـات

  .الجديدة

            

تسمح الأسعار بإعطاء عمولات مجزية .10
  .لموظفي المبيعات

            

تحرص الـشركات علـى أن تحقـق .11
  .الأسعار ربحاً مناسباً لها
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  الترويج: ثالثاً
صلاحية الفقرة لغوياً  الانتماء للمجال

  العبارةمالرق
 غير صالحة  صالحة غير منتمية  منتمية

بحاجة إلى
  تعديل

التعديل 
 المقترح

تقوم الشركات باسـتخدام وسـائل تـرويج .1
  متنوعة

            

              تخصص الشركات ميزانية للترويج والإعلان .2

لكفـاءةيتم اختيار رجال البيع ذوي الخبرة وا     .3
  .المهنية

            

تخطط الشركات لوضـع سياسـة تـرويج .4
  .واضحة لمنتجاتها

            

تكثف الشركات الإعلان عن منتجاتهـا فـي .5
الصحف والمجلات لتعكس المصداقية لـدى

  .الزبائن

            

              تمتلك الشركات نظاما لتدريب القوى البيعية .6

ىتمتلك الشركات العدد الكـافي مـن قـو         .7
  ).مندوبي المبيعات(البيع

            

اـرات .8 اـت بزي يقوم رجال البيع ومنـدوبو المبيع
  .مستمرة للعملاء قبل وبعد البيع

            

              .توفر الشركات عينات مجانية لمنتجاتها .9

توثق الشركات علاقاتها مع عملائها وأفـراد.10
المجتمع عـن طريـق عقـد المحاضـرات

  والندوات التثقيفية

            

توثق الشركات علاقاتها مع عملائها وأفـراد.11
  المجتمع عن طريق النشرات لمنتجاتها

            

توثق الشركات علاقاتها مع عملائهـا وأفـراد.12
المجتمع عن طريق المشاركة فـي المعـارض

  .والمؤتمرات

            

تعتبر المكافآت المقنعة لرجال البيع مجزيـة.13
  .ومشجعة

            

ميز منتجات الشركات بشعار واضح وصادقتت.14
  .يعبر عن جوهر المنتج

            

تتأثر وسائل ترويج المنتجات الطبية البصرية.15
  .بدورة حياة المنتج
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  التوزيع: رابعاً
صلاحية الفقرة لغوياً  الانتماء للمجال

  العبارةالرقم
 غير صالحة  صالحة ميةغير منت  منتمية

بحاجة إلى
  تعديل

التعديل 
 المقترح

تخطط الشركات لوضع سياسة توزيع واضحة .1
  .لمنتجاتها

            

تحرص الشركات على تسليم المنتجات إلـى .2
  .الزبائن بسهولة ويسر وفي الوقت المحدد

            

تحرص الشركات على سرعة تلبيـة طلبـات .3
  .الزبائن

            

 ـ    .4 ينتقوم الشركات بالمحافظة على مخزون مع
  .من المنتجات

            

تحرص الشركات علـى وجـود مـوزعين .5
مدربين وذوي مهارات تجارية عالية وخبـرة

  .واسعة

            

تعمل الشركات على الشراء والتوزيع السريع .6
  ).Just in Time(في الوقت المحدد 

            

توزع الشركات المنتجات على أكبـر عـدد .7
  .ممكن من مراكز البيع

            

  الأداء التسويقي: لمحور الثانيا

صلاحية الفقرة لغوياً  الانتماء للمجال
  العبارة  الرقم

 غير صالحة  صالحة غير منتمية  منتمية

بحاجة إلى
  تعديل

التعديل 
 المقترح

تشهد المنتجات البصرية ارتفاعاً فـي  .1
حجم المبيعـات مقارنـة بالـسنوات

  .الماضية

            

 على نحو مستمرتزداد معدلات الربح    .2
في المنتجات المتنوعة التـي تطلقهـا

  .الشركات

            

اكتسبت المنتجات البصرية شهرة عاليـة  .3
  .عبر السنوات الماضية

            

تسعى الشركات إلى زيادة عدد الزبائن  .4
  .المنتظمين والمحتملين

            

تسعى الشركات إلى زيـادة الحـصة  .5
السوقية مـن خـلال زيـادة حجـم

  .شتريات الزبائن الحاليينم
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)2(ملحق   

 أداة الدراسة بصورتها النهائية

  تحية طيبة وبعد/ الفاضل .............................. السيد

أثر عناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبيـة البـصرية         "يقوم الباحث بدراسة بعنوان     
ذ الدكتور عبد الباري إبراهيم درة، وذلك        تحت إشراف الأستا   "على أدائها التسويقي في الأردن    

مال فـي كليـة      إدارة الأعمال من قسم إدارة الأع      كمتطلب للحصول على درجة الماجستير في     
وتهدف هذه الدراسة إلى بيـان أثـر عناصـر المـزيج            . جامعة الشرق الأوسط  في  الأعمال  
  . للمنتجات الطبية البصرية على أدائها التسويقي في الأردنالتسويقي

ومن أجل ذلك قام الباحث ببناء استبانة للدراسة، لذا أرجو تعاونكم والتكرم بالإجابـة              
 في المكان المناسب لكل فقـرة،     ) ( فقرات الاستبانة بكل موضوعية وذلك بوضع إشارة         نع

علماً بأن المعلومات التي سيتم جمعها سوف تعامل بسرية تامة، ولـن تـستخدم إلاّ لأغـراض                 
  .البحث العلمي

  :يورد الباحث أدناه مجموعة من المصطلحات للاطلاع عليها قبل البدء بالاجابةو

 هو مجموعة من الأدوات التسويقية التي تحتاجها المنظمة لتحقيق الأهداف           :المزيج التسويقي  -
، ويتكون المزيج التسويقي الـسلعي  مـن         )Prasad،2002(التسويقية في السوق المستهدف     

  .والتسعير والترويج والتوزيعالمنتج : أربعة عناصر هي

 هو أهم عنصر من عناصر المزيج التسويقي، حيث تعتمد عناصر المزيج التـسويقي              :المنتج -
الأخرى على وجود المنتج لتنفيذ النشاطات التسويقية، فالمنتج هو عبارة عن شـيء يمكـن                

و رغبة معينة،   تقديمه للسوق بغرض الاستهلاك أو الاستخدام أو الحيازة أو الإشباع لحاجة أ           
. بحيث يشمل الخصائص المادية والخدمات غير المادية والأشخاص والأمـاكن والمنظمـات           

)Kotler، 2000(  

: تتمثل خصائص المنتج الطبي الجديد التي تؤثر على الأداء التسويقي بالعناصر الآتية           
ية البـصرية   جودة المنتج الطبي الجديد، والاسم التجاري، والسمات الإضافية للمنتجات الطب         

  .الناتجة عن التطورات العلمية و التكنولوجية
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 القيمة النقدية أو العينية التـي يـدفعها          النشاط التسويقي الذي يتضمن تحديد     هو: التسعير - 
المشتري لقاء حصوله على السلعة أو الخدمة، وهو مجموع قيم التبادل التي يحصل عليها              

 وهو عنـصر    ،)2005الضمور،  (ج أو الخدمة    الزبون كحيازة أو امتلاك أو استعمال للمنت      
في اتخاذ القرار التسويقي والتي تتعامل بطرق وضع قيمة تبادلية بحيث تكـون مربحـة               

  )2010سويدان، . (للشركة ومعقولة للمستهلك

هو نشاط تسويقي ينطوي على عملية اتصال إقناعي يتم من خلاله التعريف بسلعة             : الترويج -
 مخصص أو شخص أو نمط سلوكي معين بهدف التـأثير علـى             أو خدمة أو فكرة أو مكان     

  )2005الضمور وعايش، . (أذهان جمهور معين لاستمالة استجابتهم السلوكية

ويمثل الترويج عنصراً في اتخاذ القرار التسويقي والذي يتضمن مزيجاً مناسـباً مـن              
مها في الاتـصال    البيع الشخصي، والإعلان، وتنشيط المبيعات والمعارض التجارية لاستخدا       

وتتكون عناصر النـشاط    ). 2010سويدان،  (مع الزبائن والهادفة إلى إقناع الزبائن المحتملين        
الترويجي للمنتجات الطبية  الجديدة من اختيار المزيج الترويجي الملائم، وكفاءة رجال البيع،             

  .واستخدام العلاقات العامة في ترويج المنتجات الطبية الجديدة

و مجموعة من الجهات والمؤسسات ذات الاعتماد المتبادل التي تعمل معاً لجعـل             ه: التوزيع -
ويتـضمن التوزيـع   ). Kotler، 2000(المنتج أو الخدمة متوفرة للمستعمل أو المـستهلك  

للمنتجات الطبية الجديدة ضمان أن المنتجات سوف تكون متوفرة عند الحاجة إليها بالكميـات              
  .والأماكن والأوقات المناسبة

   هو مدى تحقيق منظمات الأعمال في قطاع البصريات لأهدافها في  :الأداء التسويقي -

     تطبيق عناصر المزيج التسويقي في أنشطتها التسويقية وتحقيق نتائج ملموسة، و يتمثل   

  .   الأداء التسويقي في هذه الدراسة  في معدل النمو في الحصة السوقية
  

  حتراملاير واوتفضلوا بقبول فائق التقد

  
  الباحث

  نزار رفيق دماطي

        جامعة الشرق الأوسط
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  الجزء الأول

  الخصائص الديموغرافية
 الجنس .1

    أنثى      ذكر
 
 العمر .2

    35–30من        سنة30أقل من 
  

     سنة فأكثر40       39–36من 
  
 المؤهل العلمي .3

    ماجستير      دكتوراه
  

    دبلوم فما دون      بكالوريوس 
  
  الخبرات .4

     سنوات10–5      نوات فأقل س5
  

     سنة فأكثر16       سنة 15–11
  
 :المحل/اسم الشركة .5

 
 :المحل/عمر الشركة .6

     سنوات10–5       سنوات فأقل5
  

     سنة فأكثر16       سنة15–11
 

 
 :تخصص مدير المحل .7

  

    :عدد العاملين في المحل .8
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  الجزء الثاني
اسة المـستقلة والتابعـة، وتتعلـق       بأدناه مجموعة من الفقرات والتي هي متغيرات الدر       

بعناصر المزيج التسويقي للمنتجات الطبية البصرية لدى شركات صناعة و تجـارة البـصريات            
فـي  ) (لذا يرجى التكرم بإبداء رأيكم بوضع إشارة        . وأثرها على أدائها التسويقي في الأردن     

  .ة واحدة فقطالمكان الذي يمثّل اختياركم بمحاذاة كل جملة، وأرجو اختيار إجاب

    التسويقيعناصر المزيج: المحور الأول

  المنتج: أولاً  بدائل الإجابة
أوافق 
  بشدة

لا أوافق    محايد  أوافق
لا أوافق
  إطلاقاً

 بتـوفيرات الطبية البـصرية   تقوم الشرك .1
  .منتجات متعددة ومتنوعة

          

 تقديم على ات الطبية البصرية  تركز الشرك .2
  .منتجات عالية الجودة

          

يتم التركيز على المنتجـات التـي تلبـي        .3
  . رغبات الزبائنحاجات و

          

تعمل الشركات الطبية البصرية على اعتماد.4
 .العلامات التجارية المشهورة لجذب الزبائن

          

ــشرك.5 ــب ال ــصريةتواك ــة الب ات الطبي
  .التطورات في المنتجات المنافسة

          

قية وثقـة بمصدا  البصرية منتجاتالتتمتع  .6
  . من حيث الجودة و المواصفاتالزبائن

          

 الإرشاداتر الشركات الطبية البصرية   توف.7
الطبية والمواصفات المميزة للمنتج الطبي

  .البصري على العبوة

          

 على تقديمات الطبية البصرية  تعمل الشرك .8
  .عروض وتسهيلات لزبائنها وعملائها

          

 ـ   تعمل الشرك .9  علـىصريةات الطبيـة الب
التحقق من العيوب التقنية والتصنيعية فـي

  .منتجاتها قبل طرحها في الأسواق

          

أغلفة المنتجات بشكل يساعد علـىتصمم  .10
  .تفضيل المنتجات من الزبائن
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  التسعير: ثانياً  بدائل الإجابة
أوافق 
  بشدة

لا أوافق  محايد  أوافق
لا أوافق
  إطلاقاً

 بدراسـةية البـصرية  ات الطب تقوم الشرك .1
  المنتجات المنافسة تحليلية لأسعار 

          

على وضعات الطبية البصرية    تعمل الشرك .2
  .الأسعار المتلائمة مع جودة منتجاتها

          

 سياسـاتتطبق الشركات الطبية البصرية   .3
التسعير المرنة سـواء أكانـت نقديـة أم

  .بالتقسيط

          

قيـيم السعر من العناصر المهمـة لت      ديع.4
  النوعية 

          

يـة أ ات الطبيـة البـصرية    تراقب الشرك .5
المنتجـات المنافـسةمستجدات في أسعار    

علـى قـرارلمواكبة أي تغيرات تـؤثر      
  .التسعير للشركة

          

تحقق سياسة التـسعير انتـشاراً مناسـباً.6
  . في السوق البصريةمنتجاتلل

          

مـن قبـل  المتبعة التسعيرات  تحقق سياس .7
 الطبية البصرية مزايـا تنافـسيةاتالشرك

  .لكل منها

          

تدرك نوعية المنتجات الطبيـة البـصرية.8
بطريقة أعلى من الأسعار المفروضة عليها

          

قـدرات ات الطبية البصرية   الشرك تدرس.9
  المستهلكين الشرائية عند تحديد أسعارها 

          

تهدف سياسات الأسعار الى تحقيق أربـاح.10
  مرضية

          

أن على   ات الطبية البصرية  تحرص الشرك .11
  . الأسعار ربحاً مناسباً لهاتحقق
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  الترويج: ثالثاً  بدائل الإجابة
أوافق 

  بشدة
لا أوافق  محايد  أوافق

لا أوافق

  إطلاقاً

 باسـتخدامات الطبية البصرية  تقوم الشرك .1
  وسائل ترويج متنوعة 

          

ة ميزاني تخصص الشركات الطبية البصرية   .2
  للترويج والإعلان 

          

يتم اختيـار رجـال البيـع ذوي الخبـرة.3
  .والكفاءة المهنية

          

استراتيجية ات الطبية البصرية   الشرك تتبنى.4
  .ترويج واضحة لمنتجاتها

          

الإعـلانالشركات الطبية البصرية    تكثف  .5
ضمن مجموعة من الوسـائل    عن منتجاتها   

  .لتعكس المصداقية لدى الزبائن

          

 ـ الطبية البـصرية   اتتمتلك الشرك .6 ا نظام
للتعامل مع الزبـائنلتدريب القوى البيعية    

  بيعياً

          

ات الطبية البـصرية العـددتمتلك الشرك .7
  .الكافي من مندوبي المبيعات

          

 المبيعـاتويقوم رجـال البيـع ومنـدوب      .8
  .بزيارات مستمرة للعملاء قبل وبعد البيع

          

 عينـاتلطبية البـصرية  ات ا توفر الشرك .9
  .مجانية لمنتجاتها

          

 علاقاتهـاات الطبية البصرية  توثق الشرك .10
مع عملائها وأفراد المجتمع عـن طريـق

  عقد المحاضرات والندوات التثقيفية 

          

 علاقاتهـاالطبية البصرية  اتتوثق الشرك .11
مع عملائها وأفراد المجتمع عـن طريـق

  .عن منتجاتهاالنشرات 

          

           علاقاتهـاات الطبية البصرية  توثق الشرك .12
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مع عملائها وأفراد المجتمع عـن طريـق
  .المشاركة في المعارض والمؤتمرات

المكافآت المقنعة لرجال البيع مجزيـة دعت.13
  .ومشجعة

          

ات الطبية البـصرية   تتميز منتجات الشرك  .14
بشعار واضح وصادق يعبر عـن جـوهر

  .المنتج

          

ائل تـرويج المنتجـات الطبيـةتتأثر وس .15
  .البصرية بدورة حياة المنتج

          

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  التوزيع: رابعاً  بدائل الإجابة
أوافق   

  بشدة
لا أوافق  محايد  أوافق

لا أوافق
  إطلاقاً

وضـعب ات الطبية البـصرية    الشرك تقوم.1
  . توزيع واضحة لمنتجاتهااستراتيجية

          

 ـ  تحرص الشرك .2  علـىصريةات الطبية الب
تسليم المنتجات إلى الزبائن بسهولة ويسر

  .وفي الوقت المحدد

          

 علـىالطبية البـصرية   اتتحرص الشرك .3
 فـي المكـانسرعة تلبية طلبات الزبائن   

  .والوقت المناسب

          

 بالمحافظـةات الطبية البصرية  تقوم الشرك .4
  .على مخزون معين من المنتجات

          

 علـى البـصرية  ات الطبية تحرص الشرك .5
وجود موزعين مـدربين وذوي مهـارات

  .تجارية عالية وخبرة واسعة

          

 علـىات الطبيـة البـصرية    تعمل الشرك .6
 في الوقت المحدد   الشراء والتوزيع السريع  

)Just in Time.(  

          

المنتجاتتوزع الشركات الطبية البصرية     .7
  . أكبر عدد ممكن من مراكز البيععلى
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  الأداء التسويقي:  الثانيالمحور

  الأداء التسويقي  بدائل الإجابة
أوافق 
  بشدة

لا أوافق  محايد  أوافق
لا أوافق
  إطلاقاً

 ارتفاعاً فـي حجـم المنتجات البصرية  تشهد.1
  .المبيعات مقارنة بالسنوات الماضية

          

تزداد معدلات الربح على نحو مـستمر فـي.2
  .اتركالمنتجات المتنوعة التي تطلقها الش

          

 شهرة عاليـة عبـرالمنتجات البصرية اكتسبت  .3
  .السنوات الماضية

          

 إلى زيـادةات الطبية البصرية  تسعى الشرك .4
  .عدد الزبائن المنتظمين

          

 إلى زيـادةات الطبية البصرية  تسعى الشرك .5
  .عدد الزبائن المحتملين

          

تسعى الشركات الطبية البصرية الى زيـادة.6
السوقية مـن خـلال زيـادة حجـمالحصة  

  .مشتريات الزبائن الحاليين
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)3(ملحق   

 قائمة بأسماء المحكمين

  

  الجامعة  التخصص  اللقب العلمي والاسم  الرقم

  الجامعة الأردنية  التسويق  د محمد عبيدات.أ  1

  الجامعة الأردنية  التسويق  د هاني الضمور.أ  2

  جامعة الشرق الأوسط  لكترونيةالأعمال الإ  د محمد النعيمي.أ  3

  جامعة عمان العربية  التسويق  د فؤاد الشيخ سالم.أ  4

  جامعة عمان العربية  التسويق  د عبدالعزيز أبو نبعة.أ  5

  جامعة عمان العربية  إدارة الأعمال  د نعمة الخفاجي.أ  6

  جامعة الشرق الأوسط  التسويق  ليث الربيعي. د  7

  امعة عمان العربيةج  التسويق  يونس مقدادي. د  8

  جامعة الشرق الأوسط  التسويق  حمزة خريم. د  9

  جامعة العلوم التطبيقية  التسويق  أيمن خريم. د  10

  

 

 

 

 

 


